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3. Resumen ejecutivo 
En la actualidad la inseguridad es un sentimiento que se encuentra muy arraigado en el Perú y 
en especial, en la ciudad de Lima. Esa inseguridad se proyecta a muchos ámbitos de la vida 
cotidiana de los limeños. Una de esas situaciones se representa en el momento que los padres 
envían al colegio a sus hijos, en muchos casos a través de servicios ofrecidos de movilidad que 
encuentran disponibles durante la matrícula o en vehículos particulares de terceros por alguna 
referencia recibida. Sin embargo, esos servicios no brindan la confianza suficiente para generar 
la tranquilidad de que sus seres queridos se encuentran bien cuidados durante el transporte. 
El presente plan de negocio ofrecerá un servicio de monitoreo en tiempo real en movilidades 
escolares,  se empadronarán tanto el conductor como los vehículos, los cuales serán equipados 
con dispositivos de localización en ruta, control de velocidad e interconexión a una central que 
mediante un aplicativo enviará alertas ante cualquier inconveniente en la ruta, aplicando 
protocolos de seguridad por cada evento que ponga en riesgo a los escolares en beneficio de su 
seguridad e integridad y la tranquilidad de los padres de familia. 
La principal fuente de ingresos se dará mediante una tarifa plana mensual al padre de familia, 
la cual considerará una comisión para el conductor por cada escolar que ya pertenezca a su 
movilidad, caso contrario no le corresponderá comisión. Otras fuentes de ingresos serán la venta 
de publicidad por la plataforma web. 
Para la implementación de la plataforma web, los dispositivos y el marketing planificado, así 
como para tener a disposición fondos que le den soporte durante los primeros 5 años serán 
necesarios S/197,821. De acuerdo al análisis financiero proyectado a 5 años, con una inversión 
de 50% de los socios emprendedores y el restante 50% mediante apalancamiento financiero, el 
proyecto es viable con un VAN financiero positivo de S/107,393.68 con una TIR realista de 
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51%, superior a la tasa de descuento esperado por el accionista (COK anual del 27.43%), 
obteniendo un índice de rentabilidad de 2.09 y con una recuperación de la inversión realizada por 
el accionista a los 3 años y 6 meses. 
Los socios emprendedores de este proyecto son: 
• Juan Rojas Rivadeneyra, Gerente General de Security Child. Ingeniero Informático, 
cuenta con experiencia en gestión de proyectos, coordinador de grupos de desarrollo de sistemas, 
especialista en procesos de recursos humanos. 
• Enrique Cadagán Cruz, Gerente de Operaciones de Security Child. Ingeniero de Sistemas, 
cuenta con experiencia en gestión de proyectos, desarrollo de Sistema Cliente servidor, Web, 
App Móviles, Análisis de sistemas, Control de Calidad de sistemas, experiencia que permite 
aplicarlo en el negocio, recomendando las tecnologías de sistemas a utilizar y liderar al grupo de 
desarrollo de la plataforma tecnología que da soporte a la propuesta de valor. 
• Jorge García Soto, Gerente de Marketing y Ventas de Security Child. Ingeniero 
Acuicultor, cuenta con experiencia en comercialización y promoción de marca, prospectar y 
buscar clientes potenciales a nivel corporativo y personal, seguimiento de clientes, logro de 










4. Objetivo general 
Ofrecer el servicio de seguimiento para aumentar la protección de los niños durante el 
transporte escolar, mediante el monitoreo en tiempo real de la trayectoria de ida al colegio y de 
vuelta a casa y la emisión de alarmas ante cualquier evento que ponga en riesgo su seguridad. 
Brindar tranquilidad a los padres de familia y darle la confianza que sus hijos van a ser 





5. Descripción de la idea de negocio 
5.1 Descripción de la necesidad insatisfecha 
La búsqueda de un servicio de transporte escolar confiable y seguro, forma parte de la 
preocupación de los padres de familia antes del inicio del año escolar. 
Los conductores no cuentan con protocolos de seguridad ante una eventualidad como 
accidentes, robos o secuestros. Además de ello, brindan información personal falsa o inexacta, 
no existiendo una empresa que valide y garantice la información real del conductor. Como 
consecuencia, aumenta la sensación de riesgo respecto a la seguridad e integridad de sus hijos.  
5.2 Producto/Servicio a ofrecer 
Security Child ofrecerá un servicio de seguimiento y monitoreo en tiempo real en movilidades 
escolares interconectadas a una central, que mediante un aplicativo enviará alertas ante cualquier 
inconveniente en la ruta (accidentes de tránsito, urgencia médica, evento delincuencial, falla 
mecánica), aplicando protocolos de seguridad (brindando los primeros auxilios y 
comunicándonos con la entidad de auxilio correspondiente) por cada inconveniente ocasionado 
por un evento inesperado que pone en riesgo a los escolares en beneficio de su seguridad e 
integridad y la tranquilidad de los padres de familia. A su vez, la central le notificará al padre de 






Figura 1. Círculo Dorado 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
5.3 Mercado objetivo 
El mercado objetivo son los padres de familia que cuenten con hijos en etapa escolar en nivel 
inicial y primario, con un nivel socioeconómico A/B, que hayan matriculado a sus hijos en un 
centro educativo privado dentro de los distritos de Lima Moderna y que no tengan el tiempo 
suficiente para trasladarlos ellos mismos al colegio. 
5.4 Diferenciación o Ventaja Comparativa 
Security Child brindará la tranquilidad al padre de familia, permitiéndole conocer lo que está 
ocurriendo con su hijo en todo momento durante el transporte: 
− Sabe que en caso de que ocurriese un inconveniente inesperado ya existe un protocolo 
específico que se activará inmediatamente.  
6 
 
− Conductor capacitado para brindar primeros auxilios, desde la central se contacta a la entidad 
que corresponda según protocolo. Asimismo, se le envía el aviso al padre de familia de la 
situación ocurrida y el estado actual. 
− Tiene conocimiento de que su hijo se encuentra dentro de la movilidad, viajando a velocidad 
controlada y siendo monitoreado durante la trayectoria. 
5.5 Estrategia empresarial o genérica 
A través de estrategias de branding, Security Child conseguirá que la marca sea conocida, 
para ello el logotipo será incluido en la plataforma web, tarjetas de presentación, redes sociales y 
anuncios en línea. Además, la empresa realizará un posicionamiento progresivo de la marca en el 
sector a través de estrategias de diferenciación en la propuesta de valor que ofrece. 
5.6 Propuesta de valor 





Figura 2. Lienzo de la Proposición de Valor 























- Desarrollo y mantenimiento 
de la plataforma 
(localización, notificaciones) 
- Marketing y captación de 
clientes. 
- Captación de conductores. 
- Empadronamiento de 
conductores y unidades. 
- Seguimiento de ruta y 
monitoreo en tiempo real. 
- Activación de protocolos 
específico de auxilio. 
- Emisión de alertas y 
notificaciones. 
- Revisión y supervisión 
periódica de las movilidades. 
Brindar tranquilidad a los 
padres de familia, 
aumentando la protección 
de sus hijos durante el 
transporte escolar, a través 
del seguimiento y 
monitoreo en tiempo real y 
la emisión de alarmas ante 
cualquier evento que 
ponga en riesgo su 
seguridad. 
- Servicio al cliente 
personalizado (*) 
- Comunidad / Grupos 
de interés en Redes 
sociales. 
- Eventos y campañas.  
Padres de familia con un 
nivel socioeconómico 
A/B, que cuenten con 
hijos en etapa escolar 
(inicial y primario), 
matriculados en colegios 
de Lima Moderna.  
RECURSOS CLAVE CANALES 
- Plataforma tecnológica. 
- Capital humano. 
- Internet. 
- Local para la central y 
oficinas. 
- Canal personal con los 
padres de familia, 
conductores y colegios 
- App. 
- Sitio web. 
- Redes Sociales. 
ESTRUCTURA DE COSTOS FUENTES DE INGRESOS 
- Infraestructura tecnológica. 
- Investigación y desarrollo de producto. 
- Pago de planillas. 
- Gastos de implementación, capital de trabajo, financiamiento. 
- Tarifa plana por costo de servicio. 
- Publicidad dirigida a padres de familia (app, redes sociales) (**) 
  
Figura 3. Business Model Canvas. Fuente: Alex Osterwalder & Yves Pigneur (2011) 
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(*) Servicio al cliente personalizado, a través de los siguientes detalles: 
− El día del onomástico del niño, se le felicitará a través del micrófono integrado a la cámara 
instalada en el vehículo. 
− Se enviarán correos a los padres de familia, con publicidad y descuentos corporativos para 
cines, teatros, centros de esparcimiento, restaurantes. 
(**) Publicidad dirigida a los padres de familia: Se realizarán convenios con empresas o 
personas que brinden productos y/o servicios relacionados con la edad de los escolares y serán 
publicadas a través de la app y las redes sociales de la empresa. 
Entre las actividades que darán sustento a la propuesta de valor se tienen: 
− Seguimiento de ruta y monitoreo en tiempo real a las movilidades escolares interconectadas a 
una central. 
− Brindar atención a los niños ante un evento inesperado, mediante la activación de protocolos 
de auxilio específico (brindar los primeros auxilios y comunicándose con la entidad de 
auxilio correspondiente), para tranquilidad de los padres. 
− Emisión de alarmas y notificaciones. 
− Conductores y unidades empadronadas. 
− Revisión y supervisión periódica del estado de las movilidades (mantenimientos, revisiones 






Los peruanos son ahora víctimas de la delincuencia incluso en los lugares donde antes se 
sentían protegidos, por lo que la percepción de inseguridad ciudadana aumenta cada día. 
Según el sondeo realizado por la encuestadora Pulso Perú en el año 2019 dio como resultado 
que el 85% de los peruanos se siente inseguro en las calles, además que desde el año 2012 más 
del 80% temen a ser víctima de la delincuencia. Lima, con 95.5% es la zona del país que se 
siente más insegura, siendo el sector A/B de Lima, que tiene la percepción de inseguridad del 
90.2%, siendo la de mayor percepción el segmento C con 91%. 
 
Figura 4. Percepción de seguridad del Limeño en las calles de la capital 
Fuente: Adaptado de Pulso Perú (junio 2019) 
 
Según el mismo sondeo realizado, a nivel nacional el 40% de la población fue víctima de la 
delincuencia. En Lima, el 52% de la población confiesa que ha sido víctima de un hecho 




Figura 5. ¿Usted o alguien de su familia ha sido víctima de la delincuencia? 
Fuente: Adaptado de Pulso Perú (junio 2019) 
 
Como resultado de estas cifras, ahora la prevención se ha convertido en algo mucho más 
importante que antes. De acuerdo a un reportaje del programa televisivo Buenos días Perú del 
canal Panamericana Televisión (febrero 2020), tanto en Lima como en otros puntos del país, la 
delincuencia ha llegado a tal punto que los vehículos de transporte público muchas veces son 
asaltados, los delincuentes se hacen pasar por pasajeros y en otras ocasiones se suben a la fuerza 
a los vehículos, con armas en mano, listos para robar. La inseguridad no solo le ocurre a los 
pasajeros y transeúntes, sino también a los conductores de cualquier tipo de vehículo, que 
trabajan con miedo, ya que varias veces son amenazados por delincuentes para evitar que tomen 
alguna acción durante un asalto.  
Ante esta situación, los conductores y pasajeros requieren un mayor resguardo policial o 
contar con otros dispositivos de seguridad como la instalación de un sistema de cámaras de video 





En una gran ciudad es de suma importancia la movilización de un punto a otro con vehículos 
motorizados, permitiendo así un transporte rápido y eficaz de las personas y contribuyendo de 
manera significativa el desarrollo social y económico (Betanzo-Quezada, 2015). Sin embargo, de 
acuerdo al tipo de movilización con o sin vehículo, existe un riesgo del cual estamos expuestos 
por distintos motivos. 
La seguridad vial en general no solo depende únicamente de los vehículos motorizados, sino 
también de la concientización y apoyo de los peatones, ya que ellos siempre deben ser la 
prioridad, pero ante la falta de cruces, accesos seguros y la escasa señalización permite que el 
peatón quede relevado como prioridad frente a los conductores. Bajo estas circunstancias, en el 
2° Congreso Nacional de Seguridad Vial celebrado en el Perú (febrero 2018), Oliver Braedt 
,Gerente del Programa de Desarrollo Sostenible del Banco Mundial, mencionó distintas 
recomendaciones para generar un entorno más seguro, citando puntos como la velocidad 
limitada, nivel de alcohol en el organismo, falta de instalaciones y señalizaciones peatonales, 
respeto por las normas de circulación vial, distracciones tecnológicas y el fomentar una mayor 
concientización de educación vial. 
Informalidad del transporte  
La informalidad del transporte cada vez es mayor, a medida que aumentan los vehículos, 
aumentan la informalidad. En el 2015, el Organismo Peruano de Consumidores y Usuario 
(OPECU) realizó un llamado de alerta a los padres de familia de estar atentos con la movilidad 
particular que vayan a contratar para el transporte de sus hijos al colegio, debido a que en ese 
momento se calculó un incremento cercano al 45% de informalidad en el transporte escolar. La 
OPECU no solo alertó a los padres de familia, sino también hizo un llamado a la Policía 
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Nacional del Perú (PNP) y hasta a las propias instituciones educativas con la finalidad de que 
brinden la supervisión y fiscalización de toda la documentación que deberían tener los 
conductores con la autorización correspondiente. 
En diciembre de 2019, a fin de dar a los 11 millones de ciudadanos de Lima y Callao el 
transporte seguro y de calidad que merecen, la Autoridad de Transporte Urbano para Lima y 
Callao (ATU) en coordinación con la división de tránsito de la Policía Nacional del Perú (PNP), 
realizaron una fiscalización, enviando a depósito a 194 vehículos que prestaban servicio de 
transporte informal. Esta labor fiscalizadora se realiza continuamente por la alta informalidad 
que hay en Lima y Callao. 
El transporte escolar también es fiscalizado permanentemente, en todos los distritos de Lima; 
por ejemplo, en este año escolar 2020, la Municipalidad de San Isidro perteneciente a Lima 
moderna, informó que sólo hay 180 unidades en el distrito que cuentan con autorización para 
operar como movilidad escolar y las que no estén empadronadas recibirán una multa del valor de 
una Unidad Impositiva Tributaria (UIT) que equivale a S/4,300.00, que serán supervisadas por 
los inspectores municipales. Los conductores son capacitados en temas de seguridad vial, 
primeros auxilios y respecto a la ordenanza N° 1681 que regula las condiciones de acceso y 
permanencia que se deben cumplir para prestar el servicio de transporte de escolares.  
Anteriormente, la Municipalidad de Lima ha realizado campañas importantes como 
“Movilidad Escolar Segura 2018” que en ese año contaba con 3,749 unidades con autorización y 
las informales fueron sancionadas con multas de más de S/4,000.00 y enviadas al depósito. De la 
misma manera en la campaña "De vuelta al cole seguro 2019" había 4,346 unidades autorizadas 
y la informalidad era sancionada con una multa de S/4,200.00 y enviadas al depósito. Estas 
campañas se daban con el fin de garantizar la seguridad en el transporte escolar. 
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Estas campañas realizadas por la Municipalidad de Lima y las que realizará la ATU como 
ente regulador, van a permitir tener un mayor control de las movilidades escolares reduciendo de 
alguna manera la informalidad. 
Autoridad de transporte urbano de Lima y Callao (ATU) 
Todos los años, algunas semanas antes de iniciar el año escolar en Lima, muchos padres de 
familia contratan movilidades para transportar a sus hijos desde sus domicilios hacia sus centros 
educativos. Según el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC) a través de la ATU, 
exhortan a los padres de familia, que verifiquen que la movilidad escolar antes de ser contratada 
se encuentre autorizada y que tanto el vehículo como el conductor deban contar con lo siguiente: 
− Autorización para prestar el servicio emitido por la ATU que es la entidad responsable de 
fiscalizar todo tipo de transporte público o privado. 
− Licencia de conducir de acuerdo con el tipo de vehículo que conduce. 
− Seguro Obligatorio de Accidentes de Tránsito (SOAT), que va a permitir que en caso ocurra 
un accidente durante el trayecto al colegio, el escolar pueda ser atendido de manera 
inmediata en cualquier centro hospitalario público o privado. 
− Certificado de Inspección Técnica Vehicular (CITV) que asegure que el vehículo se 
encuentre en buenas condiciones. 
− Cumplir con las medidas de seguridad como contar con 2 puertas, cinturones de seguridad de 
2 puntos independientes en cada asiento, botiquín de emergencia, extintor de seguridad, entre 
otros. 
Los conductores de las movilidades escolares deben cumplir con las normas mencionadas 
para garantizar la calidad y seguridad de los escolares y los colegios deben resguardar que el 




Figura 6. Movilidad escolar segura: características y artículos obligatorios 
Fuente: ATU (2020) 
 
Actualmente sólo 4,800 movilidades escolares están habilitadas por la ATU. Los padres de 
familia pueden verificar la información necesaria del conductor y del vehículo en el que 
trasladan a su hijo así como la habilitación de las movilidades escolares que quieran contratar, 
desde el portal “Consultas en línea” www.atu.gob.pe/consultas-en-linea/ con sólo colocar la 
placa del vehículo. 
Los padres de familia son los que deben verificar que tanto el vehículo como el conductor, 
cuenten con toda la documentación formal de la movilidad escolar antes de ser contratada, ya 
que no existe una empresa que tenga empadronada a estas movilidades escolares y valide su 
formalidad. 
Todas estas medidas de verificación de las movilidades escolares sirven para salvaguardar la 
vida y seguridad de los niños que es lo más importante. Por ello, los padres de familia solo deben 
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contratar movilidades escolares formales, comprobando si la movilidad cuenta con la 
habilitación de la ATU. 
Para asegurar que el servicio de las movilidades escolares se preste con las condiciones 
adecuadas, siempre deben realizarse acciones de fiscalización por parte de la entidad competente. 
Adicional a ello, para contar con un transporte seguro de escolares y evitar accidentes de tránsito, 
se debería tomar en consideración: 
− Las mochilas y loncheras deben ir en el lugar adecuado, ya que ante un choque pueden salir 
disparadas y terminar golpeando a los escolares, afectando su integridad física. Por ello, estos 
accesorios deben estar en un compartimiento separado de los escolares y de los asientos. 
− Los escolares deben salir de casa puntualmente, ya que en época escolar se presenta un 
incremento del tráfico en las calles. El transporte contratado debe estacionarse a media o una 
cuadra de la puerta de ingreso al colegio y de ser necesario, deben cruzar la pista utilizando el 
cruce peatonal. 
Sin embargo, estas recomendaciones no toman en cuenta la seguridad durante el transporte 
escolar, ni las acciones que se deberían tomar frente a un evento externo inesperado o un evento 
dentro de la misma movilidad. 
Proyecto de Reglamento de Transporte de Estudiantes en Lima y Callao 
La ATU ha desarrollado y publicado el “Reglamento que regula la prestación del servicio 
público de Transporte Especial en Lima y Callao”, el cual incluye el transporte escolar, turístico 
y de personal. Este proyecto tiene la finalidad de que los estudiantes en etapa preescolar, escolar, 
técnica y/o superior, puedan contar con un transporte seguro y que permita regular la prestación 
de este servicio. 
Según este reglamento, los vehículos deberán contar con:  
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a)  Un sistema de control y monitoreo inalámbrico que transmita a la ATU datos trazables 
para replicarlos en una plataforma de ubicación.  
b)  Agarraderas en buen estado para que los escolares puedan sujetarse al subir y descender, 
así como manijas y seguros especiales para niños. 
c)  Conos/triángulos de seguridad, neumático de repuesto, botiquín de primeros auxilios, 
extintor de fuego, láminas retro reflectivas, llave de ruedas y la gata elevadora. 
e) En los casos en que la mitad de los pasajeros sean menores de 12 años (etapa preescolar y 
de nivel primario), se debe contar con un acompañante encargado de vigilar la seguridad en el 
embarque y desembarque de pasajeros y durante la operación del servicio. 
Se establece un plazo de adecuación de doce meses para que puedan cumplir con los 
requisitos y condiciones del nuevo marco normativo.  
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7. Análisis de la industria: Entorno externo e interno 
7.1. Entorno Interno 
7.1.1. Estructura 
Security Child será constituida como una PYME de prestación de servicios. 
− Ubicación geográfica: Estará ubicada en el distrito de Lince, zona céntrica con costo de 
alquiler competitivo, cercana a los distritos de lima moderna a los cuales ofreceremos el 
servicio. 
− Recursos: no cuenta con el capital suficiente para emprender el negocio, por la cual se 
apalancarán financieramente a través de préstamos bancarios. Además, contarán 
inicialmente con un personal de nueve personas y se adquirirán sólo los equipos 
necesarios para el inicio del negocio. 
− Activos físicos: cuentan con proveedores para la adquisición de dispositivos de seguridad, 
módulos de oficina, ordenadores, entre otros, los cuales se encuentran detallados dentro de 
los gastos de implementación del plan financiero. 
− Reputación en el mercado: al ser una empresa nueva, la reputación se dará a través de 
mediciones del grado de satisfacción de los clientes desde el primer mes de iniciado las 
labores. 
− Tecnologías y desarrollo tecnológico: necesitarán de una plataforma tecnológica, la cual 
dará soporte a la propuesta de valor. 
− Capital humano: cuentan con el siguiente know how de los socios:  
• Juan Rojas Rivadeneyra cuenta con experiencia en gestión de proyectos, coordinador 
de grupos de desarrollo de sistemas, especialista en procesos de recursos humanos. 
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• Enrique Cadagán Cruz cuenta con experiencia en gestión de proyectos, desarrollo de 
Sistema Cliente servidor, Web, App Móviles, Análisis de sistemas, Control de Calidad 
de sistemas, experiencia que permite aplicarlo en el negocio, recomendando las 
tecnologías de sistemas a utilizar y liderar al grupo de desarrollo de la plataforma 
tecnología que da soporte a la propuesta de valor. 
• Jorge García Soto, cuenta con experiencia en comercialización y promoción de marca, 
prospectar y buscar clientes potenciales a nivel corporativo y personal, seguimiento de 
clientes, logro de cierres de contratos, alcanzar objetivos y metas de ventas; en el 
negocio se encargaría de la gestión comercial. 
 
7.1.2. Modelo de negocio 
Debido a la preocupación que tienen los padres de familia respecto a la seguridad que ofrecen 
actualmente las movilidades escolares que transportan al colegio a sus hijos, Security Child 
encontró una oportunidad, desarrollando un modelo de negocio teniendo como socios 
estratégicos a los conductores de movilidades escolares, quiénes serán empadronados al igual 
que sus vehículos, los cuales serán equipados con dispositivos de localización en ruta, control de 
velocidad e interconexión a una central de monitoreo que enviará alertas en tiempo real, ante 
algún inconveniente, aplicando protocolos de seguridad por cada evento ocurrido durante el 
transporte de ida y vuelta al colegio. Se cobrará una tarifa plana mensual al padre de familia, la 
cual considerará una comisión para el conductor por cada escolar que ya pertenezca a su 





7.2. Entorno Externo 
7.2.1. Factores económicos 
Recesión 
Según el Ministerio de Economía y Finanzas (MEF, 2020), se estima que la economía 
peruana podrá afrontar los efectos del coronavirus. Pero las fortalezas macroeconómicas no 
serían suficientes para mitigar el impacto, entendiendo la fortaleza macroeconómica como el 
crecimiento sostenido del PBI, inflación prudente, baja deuda pública y una trayectoria a la baja 
del déficit fiscal. 
El virus encuentra al Perú en una situación mucho más favorable que varios países de la 
región. La recesión global y del país parece ser un hecho ya consensuado por diversos analistas y 
las proyecciones indican, incluso, que hablar de un crecimiento de 0% este año es ser positivo. 
Según el diario El Comercio (2020), la agencia Moody’s apunta a ese estimado, mientras que la 
agencia Goldman Sachs prevé una caída de 2.5%. Otros son más severos: para todo el 2020, 
Intéligo apunta a una caída de 3%, Apoyo Consultoría estima una contracción de 4.5% y 
Macroconsult prevé que, en el mejor escenario, el PBI caerá 4.9%. Para el Banco Central de 
Reserva (BCR), la recesión se puede contrarrestar, pero lo que menos debe pensar el Gobierno es 
que quedarán pocos fondos en el Fondo de Estabilización Fiscal (FEF) o que el déficit fiscal se 





Figura 7. Deuda pública en América Latina 
Fuente: El Comercio (marzo 2020) 
 
Según el análisis realizado, a mediano plazo, la economía peruana soportará el impacto 
recesivo generado por el coronavirus, ya que cuenta con activos y al haber mantenido una 
estabilidad económica el 2019, el Perú tiene ahora una mejor capacidad de endeudamiento 
externo a mejores condiciones. 
A pesar de los esfuerzos del gobierno por incentivar la recuperación económica, la recesión 
golpeará al país, dado que el mundo se encontrará afectado y el Perú no será la excepción. 
Esta recesión económica es una amenaza que impactará a Security Child, específicamente en 
la capacidad de pago de los peruanos, quienes darán mayor importancia a gastos primarios y 




Impacto de la economía china en el Perú 
Según el diario El Peruano (2020), en los últimos 20 años, la economía china ha crecido 
significativamente, tanto así que en el año 2003 la contribución de este país en el mundo era de 
US$1.6 billones, mientras que en el año 2019 fue de US$14 billones. China pasó de representar 
del 4% del PBI mundial a más del 16%, siendo responsable de un tercio del crecimiento 
económico mundial; es el mayor productor industrial y agrícola del mundo. Este crecimiento ha 
influenciado en economías de regiones tan lejanas como la de América Latina durante la mayor 
parte del siglo XXI.  
Otro factor de influencia económica china en la región latinoamericana ha sido la inversión 
realizada por este país. En el año 2016, China se convirtió en el segundo mayor país 
inversionista, después de los Estados Unidos; sin embargo, sus nuevas adquisiciones se reducen 
básicamente a los sectores de energía y minería, lo que demuestra que de momento, su estrategia 
en la región se centra en los recursos naturales y el abastecimiento del mercado energético, 
siendo los países de Brasil, Perú y Argentina donde se concentran más del 80% de su inversión 
desde el 2005. 
En los últimos años, China es el país que con más fuerza invierte en la región, en los sectores 
de recursos naturales e infraestructura. Entonces, desde el punto de vista de la inversión, China 
seguirá cumpliendo un papel incluso más importante que Estados Unidos y Europa. 
Dada la situación ocasionada por la pandemia del Covid-19 a inicios del año 2020, parte de la 
producción de las fábricas de China que le otorga un gran poder exportador, estuvo virtualmente 
paralizada y la actividad económica, en varias zonas de ese país se detuvo. Esta situación afectó 
al Perú, debido a que las materias primas como el cobre representan el 50% de las exportaciones. 
Además, China compra la mitad de la producción mundial de este metal, lo que significa no solo 
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para Perú, sino también para otros países exportadores de cobre, tener un crecimiento menor de 
lo esperado en el 2020. 
De la cartera de proyectos mineros en el Perú que superan los US$55,000 millones, alrededor 
del 70% corresponden a proyectos de cobre. 
El 97% de las exportaciones a China son materias primas que se utilizan para alimentar su 
maquinaria económica. Si el año 2019 el Perú vendió por 13,200 millones de dólares a China, se 
puede calcular que en el 2020 será menos de la mitad. Por nuestra parte, esperamos que la 
producción china se normalice en dos o tres meses, siendo un triunfo si llegamos a la mitad de lo 
exportado en el 2019. 
La desaceleración de China amenaza a la economía peruana, ya que su menor crecimiento 
pone en riesgo a la inversión privada, al costo del financiamiento y al tipo de cambio en el Perú. 
Este año, el crecimiento económico chino tocará fondo llegando a cifras por debajo del 2%, 
mientras que en el 2019 fue de 6.1%. Antes de la pandemia se pensaba que podía repetir dicha 
cifra, pero no será así. El escenario más optimista señala que China puede crecer 1.5%, pero esta 
cifra depende de que no se produzca un rebrote del Covid-19 y que la economía mundial se 
recupere.  
Esta desaceleración económica significará para el Perú una baja exportación y una 
disminución del PBI. Para Security Child representará una amenaza, ya que una recesión 
económica o una lenta recuperación, afectarán directamente los recursos de los padres de familia 
y de los dueños de las movilidades escolares, debido a que muchos de ellos perderán sus empleos 
o verán disminuidos sus ingresos. 
7.2.2. Factores Socioeconómicos 
Inseguridad en Lima 
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De acuerdo a la información proporcionada por el observatorio ciudadano “Lima Cómo 
Vamos” (2019), un 82.2% de la población de Lima considera que el principal problema es la 
inseguridad ciudadana. La modalidad más utilizada es el robo a mano armada, y según 
estadísticas, se puede decir que 6 de cada 10 peruanos han sido víctimas de este tipo de asalto. 
Incluso estos han aumentado en un 5% en el último año. Otra modalidad que se ha convertido en 
el principal programa de seguridad ciudadana tanto en Lima como en Callao es el robo callejero. 
Ocho robos al día suceden en el Cercado de Lima. Los robos de manera violenta, han 
aumentado este año en 150% en relación a los dos años pasados. Los hurtos, que son 
sustracciones no violentas, se han incrementado en casi 70% en los últimos tres años, según el 
Observatorio de Criminalidad del Ministerio Público. 
Además, este año, según el Instituto de Defensa Legal (según datos del Instituto Nacional de 
Estadística, 2019), lo más sorprendente es que Jesús María que es uno de los distritos ubicados 
en Lima Moderna, está en la lista de los 15 distritos más inseguros de Lima. Otra información 
generada por el INEI es que 3 de cada 10 limeños han sido víctimas de algún hecho delictivo. Ha 
habido 445,356 robos y hurtos consignados en las comisarías de Lima en los últimos tres años.  
Lo que preocupa es el costo a nivel económico que ocasiona al Perú la inseguridad ciudadana. 
Según el diario Gestión (2017), por medio de un informe del Banco Interamericano de 
Desarrollo (BID), este costo ha tenido en el 2016 un valor muy alto de $ 10,325 millones de 
dólares, equivalente al 2.77 del PBI, llegando a superar el presupuesto destinado a la educación. 
A nivel latinoamericano, el gasto público en seguridad ciudadana (gasto en administración de 
justicia, la policía, mantenimiento de las prisiones) es el principal componente del costo del 
crimen, representando un 50% del costo del crimen estimado. El gasto público en seguridad 
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asciende a 1.45% del PBI en América Latina y el Caribe y más de 90 mil millones de dólares por 
año. 
Esta información nos demuestra la situación actual que viven los limeños, quienes a diario 
reciben noticias de hechos delincuenciales, generando un aumento de sensación de inseguridad, 
motivo por el cual buscan prevenir ser víctima de la delincuencia, preocupándose por ellos 
mismos y por sus familiares. 
Esta sensación de inseguridad es una oportunidad para Security Child, ya que los padres 
buscarán alternativas que ofrezcan una mayor seguridad en el transporte de sus hijos, prefiriendo 
que estas movilidades escolares cuenten con mecanismos de seguridad, como la incorporación de 
tecnología, que es parte de la propuesta de valor que ofrece. 
Sector Automotriz  
Una de principales economías industrializadas a nivel global, enfrenta un duro desafío por la 
crisis mundial generada por el Covid-19. Según KPMG Internacional (2020), el 80% de la 
cadena de suministro de automóviles del mundo está conectada a China, impactando 
directamente en sus ingresos del presente año 2020.  
En Perú, en los últimos meses de manera consecutiva (desde Julio 2019 a febrero 2020), la 
Asociación Automotriz del Perú (AAP) logró incrementar los porcentajes de ventas de vehículos 
livianos. Lamentablemente por el brote pandémico, las ventas cayeron en la primera quincena de 
marzo con un 40.47% menos, en comparación con el año anterior (Gestión, 2020). 
Las principales empresas y concesionarias en el mercado automotriz peruano detectaron este 
impacto desde antes que el gobierno decrete un estado de emergencia a nivel nacional y, por 
consiguiente, la cuarentena con ciertas restricciones. (Gestión, 2020) 
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Aunque se considera un reinicio global de este sector a partir del tercer trimestre (KPMG 
Automotive Institute, 2020), la propagación de este virus en desarrollo en Europa retrasará el 
reinicio del mismo a pesar de la lenta recuperación de China que desde la quincena de marzo han 
comenzado a reabrir sus plantas automotrices. 
En el Perú, el mercado automotriz espera volver a la normalidad para el tercer trimestre (a 
pesar de conocer que en Asia y Europa tomará más tiempo). Ante ello y ante una menor 
disponibilidad de dinero por parte del mercado peruano, las empresas y concesionarias aplicarán 
facilidades de pago en las primeras cuotas para reactivar las ventas. Además, reforzarán los 
canales digitales (reduciendo la exposición de personas en lugares públicos), proponiendo 
plataformas digitales más amigables como ya lo vienen haciendo en otros países de América 
Latina. 
Estas facilidades de pago que se otorgarán para adquirir vehículos son una oportunidad para 
Security Child, ya que de esta manera no habrá impedimento alguno para las personas que 
deseen adquirir un vehículo de movilidad escolar en los próximos meses, pese a la crisis 
económica, contando con el respaldo de las propias empresas y concesionarias del sector 
automotriz para su adquisición. Con ello ayudarán a las personas a seguir impulsando sus 
proyectos personales y/o familiares, generando trabajo y apoyando la recuperación de la 
economía del país. 
Post-Pandemia 
Según la encuesta elaborada por la Asociación Escucha al Perú y la agencia Pacific Edelman 
Affiliate (2020), a nivel socioeconómico los menos afectados por la pandemia son niveles A y B 
(6% y 19% perdieron su trabajo, respectivamente). Además, son los sectores que consideran su 




Figura 8. Afectación económica por nivel socioeconómico en Lima, producto de la pandemia  
Fuente: Asociación Escucha al Perú & Pacific Edelman Affiliate (2020) 
 
Para la expectativa comercial, no se cuenta con una información en el sector de movilidad 
escolar. Sin embargo, en el mediano plazo para todos los niveles socioeconómicos, la tendencia 
de consumo se incrementará en los sectores de gastronomía, esparcimiento y turismo. Esto es un 
indicio de que la economía se irá recuperando en todos sus sectores (ver Anexo N° 09). 
 
7.2.3. Factores Políticos y Legales 
Autoridad de Transporte Urbano para Lima y Callao (ATU) 
A fin de que los estudiantes escolares que hacen uso del transporte escolar privado cuenten 
con un transporte seguro y eficiente, la Autoridad de Transporte Urbano para Lima y Callao 
(ATU, 2020) publicó el proyecto de reglamento que regula la prestación de este servicio, la cual 
tiene que ser revisada y aprobada. 
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Dentro de este proyecto, los 2 puntos más importantes que impactarían en nuestro negocio 
son: 
a) Las movilidades escolares deberán contar con un sistema de control y monitoreo 
inalámbrico que transmita a la ATU en forma permanente la información del vehículo mientras 
se encuentre en servicio como la ubicación en tiempo real, velocidad promedio, al igual que 
datos trazables para replicarlos en una plataforma de ubicación, entre otros datos que la ATU 
considere necesarios. 
b) En los casos en que el 50% de pasajeros sean menores de 12 años (preescolar y de nivel 
primario), las movilidades deberán contar con un acompañante encargado de vigilar la seguridad 
en el embarque y desembarque de pasajeros, así como durante la operación del servicio. 
Al aprobarse este proyecto a mediano plazo, se espera que todas las movilidades escolares que 
actualmente se encuentran registradas en el ATU estén obligados a adquirir una plataforma o un 
servicio de monitoreo y envío de información del vehículo en ruta para poder cumplir con las 
nuevas disposiciones. 
Esta situación impactará en favor de Security Child y su propuesta de valor, la cual dispone 
del servicio de monitoreo de ruta y de velocidad del vehículo en tiempo real. En consecuencia, el 
servicio brindado será más atractivo para los conductores (el segmento de mercado) ya que al 
afiliarse a la empresa no tendrían que preocuparse de adquirir una plataforma que le permita 
cumplir con la nueva disposición del reglamento.  
Adicionalmente, el hecho que vaya dentro de la movilidad un acompañante que vigilará la 
seguridad para unidades que transporten niños menores de 12 años, podría generar una falsa 
sensación de seguridad y confianza en los padres de familia, quienes podrían pensar que tienen 
cubiertos los riesgos y ya no deseen utilizar nuestro servicio. 
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Reglamento para el transporte personal 
El Gobierno peruano, a través del ATU y la Dirección de Promovilidad (2020), promoverá el 
uso masivo de bicicletas en la ciudad y regiones del país para tramos cortos, con la finalidad de 
permitir que los sectores de menores ingresos puedan acceder a este medio de transporte y se 
puedan movilizar hacia sus centros laborales, hospitales y escuelas. Se implementarán carriles 
exclusivos para bicicletas en la ciudad que permitirán conectar las vías con escuelas, hospitales, 
mercados en distancias cortas menores a 7 kilómetros. La finalidad es que la población utilice la 
bicicleta de manera masiva y así permitir un mayor aislamiento social para evitar más contagios 
Covid-19. Actualmente, existe un proyecto de reglamento de la Ley N°30936 publicado en 
setiembre del 2019 que promueve y regula el uso de este medio de transporte personal, el cual 
aún se encuentra en el Ministerio de Transportes y Comunicaciones (MTC), entidad que debe 
implementar políticas públicas de diseño de obras de infraestructura vial. 
Este proyecto impulsa la promoción de la educación vial y uso de la bicicleta, en instituciones 
educativas públicas y privadas de los niveles primaria, secundaria y superior, así como en los 
centros laborales. El reglamento señala que los empleadores públicos y privados pueden adoptar 
medidas de flexibilización del horario de trabajo de los trabajadores que utilicen bicicletas como 
medio de transporte para su desplazamiento hacia el lugar de trabajo, otorgando días u horas 
libres remuneradas a quienes demuestren haber asistido en bicicleta; otorgando también la 
posibilidad de acumular los días u horas libres al descanso vacacional o a los días de licencia que 
tenga derecho el trabajador. Adicionalmente las entidades públicas y privadas que presten 
servicios de atención al público deberán contar con estacionamientos para bicicletas en una 
proporción no menor al 5% del área neta destinada a vehículos. Se considerará en el 
planeamiento vial dos tipos de infraestructura: Infraestructura ciclo vial como ciclovías, ciclo 
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carriles, ciclo sendas, y ciclo aceras e Infraestructura complementaria, como son 
estacionamientos, parqueos, surtidores de agua y puestos de servicio técnico. 
Esta reglamentación podría ser una amenaza para Security Child, pues fomenta y da 
facilidades para la utilización de la bicicleta como medio de transporte para dirigirse a los 
colegios y a los centros laborales, por lo que un porcentaje del universo de padres de familia 
podría optar por utilizar este medio para transportar a sus hijos, evitando el uso de movilidades 
escolares. 
7.2.4. Factores Tecnológicos 
Tecnología 5G  
Según información del Instituto Nacional de Estadística e Informática (INEI, 2019) en el 
segundo trimestre del año 2019, el 58.8% de peruanos de 6 años a más tuvo acceso a internet, lo 
que significó un incremento de 3.4% con respecto al mismo periodo del año anterior, mientras 
que en Lima Metropolitana el 79.1% tiene acceso, lo cual significa un mercado importante para 
las operadoras telefónicas. 
Delgado, G. (2019), informó que a fines del año 2020 el Perú contaría con la red de telefonía 
móvil 5G y ya habría dos operadoras Entel y Telefónica realizando pruebas. Telefónica estimó 
que el Perú contaría con la red inalámbrica 5G a inicios del 2021. 
La tecnología 5G marca un precedente en materia de conectividad, multiplica la velocidad de 
las comunicaciones móviles hasta lograr picos de 1 a 10 Gbps, más de lo que ofrece actualmente 
la fibra óptica, proporciona una velocidad de conexión a internet 20 veces superior a la 4G, 
permitiendo por ejemplo descargar una película en menos de un segundo. 
La implementación de la red 5G en Perú, creará más posibilidades para el uso de dispositivos 
de seguridad, mejorará significativamente las aplicaciones y la conectividad con dispositivos será 
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mucho más barata; por ejemplo, en el tema de seguridad pública, actualmente instalar una 
cámara es muy caro para cualquier municipio, ya que debe colocar el cableado de fibra óptica 
para instalar cámaras de vigilancia, sumado a la instalación de un poste y la propia cámara. Sin 
embargo, esta no sería la mayor inversión, dado que es aún más costoso abrir el pavimento o 
pistas para colocar la fibra óptica hacia el núcleo central de operaciones.  
Este avance tecnológico aumenta la oferta y capacidad de los dispositivos de seguridad, 
siendo una oportunidad para nuestro negocio, ya que podemos contar con dispositivos 
inalámbricos más económicos que se puedan interconectar con nuestra central en tiempo real y 
sin latencia (retardo de respuesta temporal de una red). 
Educación Virtual 
Dadas las circunstancias generadas por la pandemia del Covid-19, el estado peruano a través 
del diario El Peruano (2020), promulgó el Decreto de Urgencia N° 033-2020 donde informa al 
pueblo peruano mantener el distanciamiento social en los distintos sectores para evitar el 
contagio masivo, entre ellos la suspensión de clases presenciales en las instituciones educativas. 
Ante ello, el Perú podría construir un consenso alrededor de la enorme importancia de la 
educación digital, no solo para modernizar nuestro sistema educativo, sino también para incluir a 
centros educativos actualmente marginados. 
Países de Asia ya se encuentran conectados con las principales tendencias de la educación e 
intercambio de conocimiento digital, además cabe recordar que la educación digital fue la clave 
principal de sus logros de alfabetización de la mayor parte de su población en solo tres décadas, 
lo que antes al continente occidental le tomó doscientos años. 
El uso de las plataformas virtuales que existen en el mercado está creciendo 
exponencialmente. Las instituciones educativas tendrán que adaptarse a esta modalidad, creando 
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propuestas de educación digital teniendo en cuenta que los niños y jóvenes son nativos 
informáticos. 
El Covid-19 ha marcado un antes y un después en nuestro sistema educativo. Por ello, 
debemos de considerar y aceptar que el internet será la herramienta principal como fuente de 
conocimientos. Por supuesto, las herramientas digitales no reemplazan al docente, pero son un 
complemento y en estas circunstancias se hace necesario su uso a fin de que nuestros alumnos 
sigan estudiando para no afectar el año educativo. 
Para el 2021, se considerará un total de 6,244 colegios en zona rurales para que puedan tener 
acceso a tecnología de punta y acceso a internet con la finalidad de que los estudiantes se 
integren a la red nacional de escuelas digitales que se pretende desarrollar (MINEDU, 2019). 
En el caso de la educación privada, la Asociación de Colegios Particulares Amigos 
(ADECOPA) viene trabajando a distancia, con 30 escuelas de los sectores A y B y 20 mil 
alumnos, se desarrollan actividades de 3 o 4 horas dictadas por los docentes desde su casa. De la 
misma manera, la Asociación de Colegios Privados de Lima (ACOPRIL) estima que 2,400 
escuelas de Lima ya imparten clases virtuales; mientras que otras 3,600 están en la última fase de 
capacitación a maestros para la producción de clases con el uso de redes sociales (Berríos, 2020). 
Por otro lado, El 90% de padres de familia se encuentran insatisfechos con las clases virtuales 
que reciben sus hijos en los colegios privados. la Asociación Peruana de Consumidores y 
Usuarios (ASPEC) en una entrevista al diario RPP (2020), información la realización de más de 
42 mil encuestas a padres de familia donde las cifras reflejan la opinión sobre los cobros de 
pensiones por el dictado de las clases escolares virtuales que imparten los colegios privados en 
tiempos de la crisis sanitaria por la pandemia del Covid-19, donde el 90% de los encuestados no 
se encuentran satisfechos con las clases virtuales que sus hijos están recibiendo. 
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Más allá del tema económico, existen otros factores por los cuales los padres de familia no 
están de acuerdo con el dictado de clases virtuales para sus hijos entre la etapa inicial y primaria. 
Esto debido a que los niños a cierta edad no solo necesitan de una clase teórica o práctica de 
manera visual, sino también otro tipo de estímulo para su desarrollo. J.A & T.H. Simms (1972), 
consideran el desarrollo social como un factor fundamental para la realización individual del 
escolar, incorporando a la adquisición de conocimientos el dominio de destrezas físicas y 
mentales por parte de las experiencias sociales que puedan adquirir. 
Además de la educación recibida, existen distintos elementos que involucran a los escolares 
en el proceso de aprendizaje como es su entorno social (la familia y el colegio). Según Levinger 
(1994), el colegio ofrece una neutralización de los efectos nocivos de un ambiente familiar y 
social desfavorables para el escolar mediante la oportunidad de adquirir habilidades blandas para 
su desarrollo como técnicas, conocimientos, actitudes y hábitos que promuevan al máximo sus 
capacidades. 
Si esta manera de impartir clases en los colegios se da de manera sostenida posterior a la 
pandemia, será una amenaza para nuestro modelo de negocio, porque los padres de familia no 
requerirán de las movilidades para el trasporte de sus hijos a los colegios de manera presencial 
ocasionando que los conductores paralicen sus vehículos de movilidad. Por otro lado, se ha 
expuesto que las clases virtuales no brindan las habilidades blandas que un escolar de educación 
inicial y primaria requiere para su formación, herramientas fundamentales para iniciar su proceso 
de socialización, autodeterminación, de responsabilidad y de personalidad; caso contrario, al no 
encontrar estas herramientas repercuten negativamente generando rebeldía, inconformidad, 
sentimientos de inferioridad o facilitando la actuación de la persona en forma diferente a lo que 
quisiera expresar (De Giraldo y Mera, 2000). 
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7.2.5. Factores medioambientales 
La aparición de los sistemas de economía colaborativa está transformando la ejecución de 
múltiples actividades de producción y consumo de bienes y servicios (Doménech, 2015). El 
transporte multiusuario, más conocido en el mundo como carro compartido o car sharing, forma 
parte del consumo colaborativo.  
Según la Asociación de Car Sharing, este se basa en una flota de coches compartidos por 
usuarios que solo pagan por las horas que los utilizan y los kilómetros recorridos, sin ser 
propietario ni gastos de mantenimiento. Además, ayuda de manera decisiva a las grandes 
ciudades, aportando significativos beneficios medioambientales como la reducción de vehículos 
descongestionando el parque automotriz, la reducción de emisiones de CO2 que es el principal 
gas del efecto invernadero que afecta el cambio climático, y la reducción del costo del transporte 
local.  
Lo que se espera entonces es que el transporte multiusuario logre reducir la cantidad de 
coches, ya que cada año aumenta el número de vehículos en las calles de Lima, generando mayor 
tráfico e incrementando la contaminación ambiental. 
Por tanto, esta nueva modalidad de transporte compartido va a generar que los padres de 
familia consideren no comprar un auto, puesto que el costo de compra y mantenimiento de un 
vehículo es mayor al de utilizar el servicio de auto compartido, siendo una oportunidad en 
nuestro negocio ya que al no contar con vehículo propio que lo pueda utilizar para llevar a sus 
hijo al colegio, aumentará la posibilidad de adquirir el servicio de movilidad escolar que 
transporte de manera segura a sus hijos, aumentando nuestra rentabilidad al contar con un mayor 




Elementos del entorno que impactan en el negocio 
# FACTORES DEL ENTORNO 




Ponderado Ponderado Peso 
del 
Factor 
de -10 a 
10  
(1) 







Elementos Económicos           
13.46% 
Recesión -3 10 9.62% 0%  -28.85% 
Desaceleración economía China -1 4 3.85% 0%  -3.85% 
Sub Total  0.00% -32.69% 
II 
Elementos Políticos y Legales           
8.65% 
Proyecto Regulación del 
transporte escolar 4 6 5.77% 23.08% 0% 
Reglamento para el transporte 
escolar 2 3 2.88% 5.77% 0% 
Sub Total  28.85% 0.00% 
III 
Elementos Socioeconómicos           
12.50% 
Inseguridad en Lima 7 8 7.69% 53.85% 0% 
Facilidades en la adquisición de 
vehículos  3 5 4.81% 14.42% 0% 
Sub Total  68.27% 0.00% 
IV 
Elementos Tecnológicos           
13.46% 
Implementación de la tecnología 
5G 5 6 5.77% 28.85% 0% 
Educación virtual 1 8 7.69% 7.69% 0% 
Sub Total  36.54% 0.00% 
IV 
Elementos Medio ambientales           
3.85% Uso de carros compartidos 1 4 3.85% 3.85% 0% 
Sub Total  3.85% 0.00% 
V 
Elementos De Mercado           
7.69% 
Proveedores sin nivel de 
servicios 3 8 7.69% 23.08% 0% 
Sub Total  23.08% 0.00% 
VI  
Elementos Distributivos           
9.62% 
Ubicación de la empresa 3 6 5.77% 17.31% 0% 
Vías de comunicación -3 4 3.85% 0%  -11.54% 
Sub Total  17.31% -11.54% 
VII 
Elementos Internos           
24.04% 
Capacidad Instalada 3 3 2.88% 8.65% 0% 
Capacidad Gerencial 6 6 5.77% 34.62% 0% 
Mano de obra calificada  5 8 7.69% 38.46% 0% 
Capacidad Financiera 4 5 4.81% 19.23% 0% 
Capacidad Comercial 8 3 2.88% 23.08% 0% 
Sub Total  124.04% 0.00% 
VIII 
Elementos Laborales           
6.73% 
Endurecimientos de Régimen 
Laboral -4 6 5.77% 0%  -23.08% 
Reclamos salariales -5 1 0.96% 0%  -4.81% 
Sub Total  0.00% -27.88% 
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  TOTALES   104 100% 301.92% -72.12% 100% 







8. Plan estratégico 
8.1. Misión 
Brindar seguimiento y monitoreo durante el transporte escolar, interconectando las 
movilidades con una central, generando tranquilidad a los padres de familia. 
 
8.2. Visión 
Ser la opción más confiable para los padres de familia que buscan trasladar a sus hijos al 




Figura 9. Valores de Security Child 











− Seguridad: enfoque integral en la seguridad de los niños. 
− Confianza: en sus trabajadores y en la oportuna ejecución de sus procesos. 
− Responsabilidad Social: disminuir la contaminación reclutando vehículos con emisión de 
gases de acuerdo a la normatividad permitida. Así mismo evitar la utilización de papel al 
digitalizar nuestros procesos administrativos. 
− Compromiso: apoyándolos para que maximicen su rentabilidad y de esa manera brinden 
un mejor servicio. 
• Hacia los clientes: brindándoles un servicio de calidad que les de la tranquilidad 
requerida. 
• Hacia los colaboradores: brindándoles un buen ambiente laboral que les permitan 
realizar su trabajo de la mejor manera, pensando siempre en la satisfacción del cliente 
y del usuario. 
− Orientación al cliente: todos los esfuerzos van dirigidos a lograr la satisfacción y la 
entrega de valor de nuestro servicio al cliente, logrando establecer a largo plazo una 
relación de confianza. 
− Innovación: constante investigación para implementar procesos o tecnología que mejore 
la experiencia del cliente y de esa manera lograr rápida adaptabilidad a los avances 
tecnológicos que cambian frecuentemente. 
 
8.4. Objetivo General  
Ofrecer un servicio de seguimiento, activación de protocolos establecidos y emisión de 




8.5. Objetivos Estratégicos 
− Captación de 900 escolares al inicio del primer año escolar, mediante una campaña 
publicitaria en los distritos de Lima Moderna. 
− Lograr en 2 años un posicionamiento de la marca en Lima, que se medirá por medio de un 
estudio cuantitativo a través del uso de encuestas. 
− Incrementar la demanda desde el primer año, logrando alcanzar el SOM en el 3er año. 
− Empadronamiento de 90 movilidades para la atención de la demanda al inicio del primer año 
escolar, lo cual incluye el registro de conductores y la evaluación de los vehículos.  
 













- Servicio innovador en el mercado. 
- Choferes capacitados en primeros auxilios. 
- Know how en gestión comercial y tecnologías de 
información. 
- Número mínimo de activos fijos. 
DEBILIDAD 
- Empresa con poca experiencia en el sector. 
- Cualquier persona/empresa puede obtener los dispositivos de 
seguridad. 
- Falta de capital para iniciar el negocio. 
- Desconocimiento de la marca. 
- Dispositivos de seguridad pueden convertirse en tecnología 
obsoleta frente a nuevas tecnologías. 
OPORTUNIDAD 
- Movilidades escolares no cuentan con protocolos de 
atención. 
- Fácil acceso a los proveedores. 
- ATU obliga a las movilidades a contar con el permiso de 
circulación. 
- Tecnología 5G. 
- Facilidades de entidades bancarias para financiar 
proyectos. 
ESTRATEGIAS FO 
- Implementar un servicio de monitoreo con dispositivos de 
seguridad y protocolos predeterminados. 
- Ejecutar los protocolos de seguridad: alerta de emergencia 
y/o atención de primeros auxilios. 
- Contar con lista de proveedores de dispositivos tecnológicos 
potenciales. 
- Campaña publicitaria a padres de familia del sistema de 
monitoreo que cumplen con el reglamento ATU. 
ESTRATEGIAS DO 
- Contar con la infraestructura necesaria para aprovechar los 
dispositivos de seguridad en la movilidad escolar. 
- Campañas publicitarias dirigidas a los padres de familia para 
conocimiento de marca. 
- Adquisición de implementos de seguridad con tecnología 5G. 
- Buscar financiamiento externo. 
AMENAZA 
- Tiempo de respuesta de las entidades de auxilio. 
- Recesión de la economía y desaceleración. 
- Resistencia al cambio al uso de tecnología por parte de 
los conductores. 
- Movilidades autorizadas pueden implementar sus 
propios dispositivos de seguridad. 
- No hay fecha definida para el retorno de las clases 
presenciales 
ESTRATEGIAS FA 
- Contrarrestar los tiempos de respuesta de las entidades de 
auxilio activando los protocolos de seguridad según el evento 
ocurrido. 
- Capacitar de gestionar un servicio de seguimiento y 
monitoreo adecuado. 
- Ingresar a un nuevo mercado, tales como trasporte de 
mercadería 
ESTRATEGIAS DA 
- Atraer a los colegios a cambiar de servicio resaltando las 
características diferenciadas de seguridad del servicio que 
ofrecemos. 




− Servicio innovador en el mercado: actualmente no existen movilidades escolares con este 
equipamiento de dispositivos de seguridad. 
− Choferes capacitados en primeros auxilios: para la atención oportuna a los escolares durante 
una emergencia. 
− Know how en gestión comercial y tecnologías de información: los socios cuentan con 
experiencia en los temas mencionados. 
− Número mínimo de activos fijos, dado que los vehículos pertenecen a los socios estratégicos, 
no incurrimos en los costos de adquisición y mantenimiento asociados. 
Debilidades 
− Empresa con poca experiencia en el sector: dado que es un nuevo servicio en el mercado 
actual. 
− Cualquier persona/empresa puede obtener los dispositivos de seguridad: la variedad de 
dispositivos de seguridad es accesible en calidad y precio. 
− Falta de capital para iniciar el negocio: no se cuenta con el capital propio para el inicio, por 
lo que se debe recurrir a financiación externa. 
− Desconocimiento de la marca: será reconocida con el pasar del tiempo. 
− Dispositivos de seguridad pueden convertirse en tecnología obsoleta frente a nuevas 
tecnologías: debido al cambio de tecnología constante, los dispositivos van mejorando en sus 




− Movilidades escolares no cuentan con protocolos de atención: El mayor porcentaje de 
movilidades escolares son de personas naturales que no cuentan con protocolos establecidos 
para la atención de incidentes. 
− Fácil acceso a los proveedores: en el mercado nacional se cuentan con diversos proveedores 
que ofrecen dispositivos de seguridad de diferentes características. 
− ATU obliga a las movilidades a contar con el permiso de circulación: existe una entidad que 
regula los servicios de movilidad escolar obligando a los conductores a obtener el permiso 
respectivo. 
− Tecnología 5G: los dispositivos de seguridad que cuenten con esta nueva tecnología, 
contarán con mejor velocidad de transmisión de video y datos. 
Amenazas 
− Tiempo de respuesta de las entidades de auxilio: no existe la capacidad de controlar el tiempo 
que pueden tomar las entidades de auxilio (PNP, Bomberos, entre otras) para una pronta 
atención ante un evento ocurrido. 
− Recesión de la economía y desaceleración: el impacto negativo de la economía en el país 
repercute directamente a la empresa. 
− Resistencia al cambio al uso de tecnología por parte de los conductores: se debe lograr que 
los conductores vean que el uso de dispositivos de seguridad mejora su servicio actual. 
− Movilidades autorizadas pueden implementar sus propios dispositivos de seguridad: los 
dueños de los vehículos pueden obtener el conocimiento de los beneficios que da los 
dispositivos de seguridad e implementarlos en sus vehículos para mejorar su servicio actual. 
− No hay fecha definida para el retorno de las clases presenciales: Actualmente no hay fecha 
establecida para el retorno de las clases presenciales en los colegios, sin embargo, el 
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Ministerio de Educación ha anunciado que el retorno de las clases presenciales se dará al 




− Implementar un servicio de monitoreo con dispositivos de seguridad y protocolos 
predeterminados (F1, O1): gracias a la inserción de dispositivos de seguridad en las 
movilidades, los conductores contactarán de forma inmediata a la central de monitoreo 
aplicando los protocolos de seguridad correspondientes para su rápida acción con las 
entidades pertinentes de acuerdo al evento suscitado. 
− Ejecutar los protocolos de seguridad, alerta de emergencia y/o atención de primeros auxilios 
(F2, O1): la capacitación de conductores sobre la teoría y práctica de primeros auxilios 
permitirá implementar un protocolo de seguridad ágil ante un evento que comprometa la 
seguridad de los escolares. 
− Contar con una lista de proveedores de dispositivos tecnológicos potenciales (F1, O2): el 
gran acceso a la tecnología que hoy en día se puede acceder ayuda a tener las mejores 
opciones del mercado en relación al costo/beneficio sobre los dispositivos de seguridad. 
− Campaña publicitaria dirigido a padres de familia del sistema de monitoreo que cumplen con 
el reglamento ATU (F1, O3): la campaña publicitaria pondrá de conocimiento a los 
conductores sobre la nueva normativa que empleará la ATU, a fin de la obtención de este 




− Contar con la infraestructura necesaria para aprovechar los dispositivos de seguridad en la 
movilidad escolar (D2, O1): al no contar con autos propios (afiliación de conductores), 
ayudará a la reducción de sobrecostos como activos no corrientes, alquiler de cocheras, pago 
de seguros, inspección vehicular, entre otros, aprovechando los bienes de los afiliados para la 
instalación de los dispositivos de seguridad. 
− Campañas publicitarias dirigidas a los padres de familia para conocimiento de marca (D4, 
O1): organizar campañas publicitarias en eventos y ferias relacionadas a actividades para 
niños como también en temas de inseguridad ciudadana, presentando los beneficios y 
bondades de nuestro servicio. 
− Adquisición de implementos de seguridad con tecnología 5G (D5, O4): la adquisición e 
implementación de la tecnología 5G ayudará a mantener una señal de geolocalización y 
transmisión de video de manera ininterrumpida gracias a su velocidad de hasta 20 veces 
mayor con respecto a la tecnología 4G, entre otros beneficios. 
− Buscar financiamiento externo (D3, O5): una vez conocida la cantidad exacta o aproximada 
del capital necesario, se debe de considerar un financiamiento externo como parte del capital. 
Esto ayudará a iniciar con la marcha del proyecto como la adquisición de los equipos de 
seguridad. 
Estrategias FA 
− Contrarrestar los tiempos de respuesta de las entidades de auxilio (F1, A1): activando los 
protocolos de seguridad se podrá tener una mejor respuesta por parte de las entidades 
pertinentes según sea el evento ocurrido. 
− Capacitad de gestionar un servicio de seguimiento y monitoreo adecuado (F3, A4): las 
movilidades autorizadas pueden implementarse con dispositivos de seguridad, pero no 
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tendrán el respaldo de una central de monitoreo y la activación de protocolos de seguridad 
para mejorar su servicio. 
− Ingresar a un nuevo mercado (F1, F3, F4, A5): De no darse el retorno a las clases 
presenciales, con la plataforma que tenemos podemos ofrecer el servicio a otro segmento de 
mercado como por ejemplo el transporte de personal o de mercadería de cualquier tipo. 
Estrategias DA 
− Atraer a los colegios a mejorar el servicio por un monto adicional resaltando las 
características diferenciadas del servicio que se ofrecen (D4, A2): una recesión económica y 
desconocimiento de la marca la pondrán en el último lugar al momento de priorizar los 
gastos en una familia, por lo que a pesar de ser nuevos en el negocio, tenemos que 
mostrarnos sólidos con un equipamiento y protocolos establecidos que nos hacen diferentes y 
exclusivos en comparación con las movilidades convencionales para aumentar la seguridad 
de sus hijos. 
− Investigación en nuevas tecnologías de calidad y económicas (D3, A3): la búsqueda de un 
sistema de seguridad con un alto índice costo/beneficio y con algunas características 
necesarias para su implementación, nos ayudará a que los socios estratégicos (conductores) 
no tengan inconvenientes al momento de utilizarla. Además, como ya se explicó 
anteriormente, se contará con capacitaciones constantes sobre el uso de la tecnología aplicada 
a nuestro modelo de negocio. 
 




Figura 10. Análisis de las 05 Fuerzas de Porter 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
 
5. Rivalidad entre 
los competidores
Bajo
1. Poder de 
negociación de 
los clientes
2. Poder de 
negociación de 
los proveedores





Alto: distintos sustitutos, 
conformismo, 
desconocimiento de los 
beneficios que se ofrecen. 
Bajo: Existe variedad de 
empresas que comercializan 
dispositivos de seguridad. 
Alta: No hay barreras 
de entrada, cualquier 
empresa puede 
ingresar en este rubro. 
Bajo: Los sustitutos como 
el transporte privado, 
taxis u otras movilidades 
escolares no otorgan el 
servicio ofrecido por 





1. Poder de negociación de los compradores o clientes 
Alto: Los padres de familia desconocen o no tienen claro de los beneficios reales que 
obtendrán. Además, hay muchos sustitutos principalmente las movilidades escolares 
convencionales que pueden ofrecer un menor precio y no hay ningún costo de cambiar nuestro 
servicio por un sustituto, motivo principal por lo que podrían elegir no contar con nuestro 
servicio inicialmente hasta que vean el valor real que obtendrían. 
Estrategias a implementar 
Para reducir el poder de negociación de los padres de familia, y así captar un mayor número 
de estos clientes u obtener una mayor lealtad de éstos, se realizarán las siguientes estrategias: 
− Investigar nuevas tecnologías y desarrollar nuevos servicios para ofrecer un valor agregado 
que será la característica por la que tome su decisión el cliente ya que, si este valor es 
elevado, probablemente esté dispuesto a adquirir el servicio y a pagar incluso un valor más 
alto por ello. 
− Luego de adquirido el servicio, mejorar el servicio de atención al cliente y aumentar la 
comunicación con él. 
− Inversión en marketing y publicidad para ejecutar la estrategia de comunicación integral, la 
que incluye difundir los beneficios del servicio brindado y concientizar emocionalmente a los 
padres de familia respecto a la seguridad de sus hijos durante el transporte, con la finalidad 
de generarles tranquilidad. 
 
2. Poder de negociación de los proveedores o vendedores 
Bajo: Existe variedad de empresas que comercializan dispositivos de seguridad. 
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En el Perú existen varios proveedores de dispositivos de seguridad que ofrecen el hardware 
con soporte a GPS, internacionalmente también se cuenta con proveedores en diversos países 
asiáticos como Japón y China. El costo por cambiar de proveedor es nulo, por lo que el poder de 
negociación del proveedor es bajo. 
Estrategias a implementar 
Algunas de las estrategias a seguir para no depender de un solo proveedor o encontrar mejores 
opciones son: 
− Aumentar la cartera de proveedores nacional e internacional, que ofrezcan productos de 
calidad a precios competitivos. 
− Establecer alianzas estratégicas a largo plazo con los proveedores que permitan reducir 
costos y aumentar la rentabilidad de ambas partes. Se realizarán contratos que incluyan 
garantía, instalación, mantenimiento y la renovación de los dispositivos con una antigüedad 
de 3 años. 
3. Amenaza de nuevos competidores 
Alta: No hay barreras de entrada, cualquier personal y/o empresa puede ingresar en este 
rubro. Los dispositivos de seguridad que se utilizarán están bastante desarrollados y son de 
creciente demanda en el mercado, pueden ser adquiridos con facilidad y el servicio puede ser 
copiado. Por ello, las empresas de transporte escolar, asociaciones de movilidades escolares o 
cualquier otro competidor con recursos, con tecnología a su disposición y una mediana inversión 
pueden insertarse con facilidad en este nuevo mercado, implementando el servicio de 
seguimiento y monitoreo durante el transporte escolar con atributos muy similares al servicio que 
se brindará e incluso a una comisión menor. 
Barreras de entrada 
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Frente a esto, Security Child buscará protegerse mediante barreras de entrada para lograr 
preservar la cuota de mercado, las cuales son: 
− Diferenciación del producto, la propuesta de valor va a permitir inicialmente posicionarnos 
en el mercado y posicionar la marca. 
− Identificación y lealtad del cliente a la marca, es decir, asociar la marca a la tranquilidad de 
los padres de familia y de esa manera lograr que los clientes lo reconozcan consciente o 
inconscientemente. 
− Investigación y know how, la experiencia acumulada que se logre a corto plazo sumado a la 
investigación permanente en nuevas tecnologías, permitirá contar con conocimiento 
especializado que la competencia no contará inicialmente al momento de ingresar a este 
rubro. 
− Gestión de data de clientes, herramienta que permitirá otorgar un servicio personalizado tales 
como saludos en las fechas de onomásticos de sus hijos y descuentos corporativos. 
Estrategias a implementar 
Para hacer frente a esta amenaza se podrá realizar las siguientes estrategias:  
− Aumentar la inversión en marketing y publicidad para identificar la marca y presentar los 
atributos de diferenciación del servicio versus las movilidades escolares convencionales. 
− Debido a la investigación constante, se podrá proporcionar nuevas características al servicio 
que se ofrecerán como valor añadido al cliente. 
− Incrementar la calidad del servicio, mejorando la atención a los padres de familia y a los 
conductores, afianzando la imagen de preocupación por la seguridad de los niños, de esa 




4. Amenaza de productos sustitutos 
Bajo: Los sustitutos como el transporte privado, taxis u otras movilidades escolares no 
otorgan el servicio que ofrece Security Child. Aunque el precio pueda ser relativamente menor y 
en algunos casos la calidad de atención sea buena para ciertos usuarios, estos sustitutos no tienen 
un posicionamiento que pueda representar una amenaza. 
Actualmente existen aplicaciones gratuitas para Smartphone con GPS que permiten la 
ubicación y seguimiento en vivo de una persona, las cuales pueden ser instaladas por los 
conductores de los transportes sustitutos. Adicional a esto, existen aplicativos de localización y 
envío de notificaciones que podrían ser instaladas en los celulares de los escolares y ser 
compartidos con sus familiares y/o amigos para su supervisión. Estos servicios de ubicación en 
ruta es uno de los servicios que se ofrece, sin embargo, la propuesta de valor está complementada 
por otros servicios los cuales nos diferencian. Así mismo, empresas como Prosegur, Mapfre, 
Boxer, Liderman y Verisure, ofrecen servicios de monitoreo a hogares y locales comerciales más 
no a vehículos. 
Estrategias a implementar 
Para hacer frente a esta amenaza se realizarán las siguientes estrategias: 
− Mejorar los canales de comunicación con los clientes. 
− Aumentar la inversión en publicidad y marketing. 
− Incrementar la calidad del servicio.  
5. Rivalidad entre los competidores 
Bajo: actualmente no hay competidores. 
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En el Perú no existen competidores con las mismas características al servicio de Security 
Child, solo existen empresas que brindan GPS para vehículos sin contar con los atributos 
diferenciadores y personalizados que la empresa ofrece. 
El grado de rivalidad entre los competidores aumentará a medida que ingresen empresas que 
ofrezcan el mismo servicio que Security Child, como consecuencia se comparará las ventajas 
competitivas con estas empresas rivales. 
Estrategias a implementar 
Para hacer frente a esta competencia directa en el futuro, se generarán las siguientes 
estrategias: 
− Incrementar la calidad del servicio. 
− Agregar nuevas características al servicio para proporcionar un valor añadido a los clientes. 
− Aumentar la publicidad. 
− Incrementar la inversión del marketing. 
− Rebajar los costos fijos. 
− Asociarse con otras organizaciones. 
− Mejorar la experiencia de usuario. 
 
Tabla 3 
Resultado de las 05 Fuerzas de Porter 
5 fuerzas de Porter Grado Escenario 
Poder de negociación con clientes Alto Negativo 
Poder de negociación de los proveedores Bajo Positivo 
Amenaza de nuevos competidores Alto Negativo 
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Amenaza de productos sustitutos Bajo Positivo 
Rivalidad entre los competidores Bajo Positivo 
Resultado Positivo 
 
Por tanto, de acuerdo al análisis de las 5 fuerzas de Porter realizado, se concluyó que la 
estrategia que vamos aplicar es la “Estrategia de Segmentación enfocado a diferenciación” 
debido a que el esfuerzo se enfocará a un segmento del mercado específico que son los padres de 
familia con hijos que cursen inicial o primaria en colegios privados de Lima Moderna y se 
centrará en la necesidad de brindarles tranquilidad permitiéndole conocer lo que está ocurriendo 
con su hijo en todo momento durante el transporte y saber que en caso de ocurrencia de un 
evento de riesgo a su seguridad, se activará un protocolo específico, lo cual nos diferencia de las 
movilidades escolares convencionales. 
 
8.8. Ventaja Competitiva 
− Revisión de los vehículos que cuenten con los requisitos obligatorios y vigentes solicitados 
por el ATU (Permiso, revisión vehicular, SOAT, entre otros). 
− Sistema de alertas ante la caducidad de los permisos del conductor y del vehículo. 
− Al ser un servicio novedoso existe la oportunidad de posicionarse como la única alternativa 
que brinda tranquilidad durante el transporte escolar. 
− Diferenciación del servicio mediante la implementación de protocolos de seguridad 
específicos para cada tipo de evento que ocurriese durante el trayecto. 
− Innovación tecnológica constante para mejorar el aplicativo, los dispositivos de seguridad de 
los vehículos y los equipos de monitoreo utilizados en la central, desde la cual se contactará a 
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la Policía, los bomberos, al seguro del niño o lo que corresponda según el protocolo 
determinado, enviando un aviso al padre de familia respecto a la situación ocurrida y el 
estado actual en que se encuentra su hijo. 
8.9. Mapa Estratégico 
Mediante la implementación de este diagrama se representan las 4 perspectivas del BSC 
(Balanced Scorecard) con los objetivos estratégicos. Este mapa estratégico ayudará a que tanto 
los gerentes como todo el personal comprendan y estén alineados a la estrategia de la compañía y 
se comprometan con ella mediante el desempeño de sus actividades en contribución a los 
objetivos de la empresa. Este diagrama ayudará también a identificar si alguno de los aspectos 
















9. Estrategia comercial (Plan integrado de Marketing) 
9.1 Análisis de mercado 
9.1.1 Mercado Meta y Segmentación de mercado 
Durante el análisis de segmentación del mercado, se encontró que el mercado meta son los 
padres de familia cuyos hijos son transportados en las movilidades. 
La principal variable de segmentación es la geográfica. 
Geográfico 
El mercado meta dependerá del distrito en donde los padres de familia matriculen a sus hijos. 
A través de la encuesta poblacional CPI Perú Población 2019 se clasifica/segmenta a Lima 
Metropolitana de la siguiente manera: Lima Centro, Lima Moderna, Lima Norte, Lima Este, 
Lima Sur, Callao y Balnearios. 
 
Figura 11. Segmentación de Lima Metropolitana 




Adicionalmente, un estudio de IPSOS en el año 2018, determinó el perfil del habitante de 
Lima por seis zonas geográficas: Lima Norte, Lima Este, Lima Centro, Lima Sur, Lima Moderna 
y Callao. El informe realizado hace mención distintos aspectos, entre los principales el aspecto 
económico de las viviendas y hogares. 
 
Figura 12. Aspecto económico del habitante de Lima 
Fuente: IPSOS (2018) 
 
De acuerdo a la información del informe por IPSOS (2018) y como parte de la estrategia, 
Security Child se enfocará en la segmentación Lima Moderna por presentar un nivel 
socioeconómico A y B, sectores que cuentan con una percepción económica familiar mejor que 
los otros segmentos (con un nivel S/8,816.00 de ingreso promedio mensual por hogar) y estarían 
dispuestos a adquirir un servicio adicional sin escatimar los precios en beneficio de la seguridad 
de sus hijos. 
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Para la clasificación de Lima Moderna, los distritos que se incluyen son: Barranco, Jesús 
María, La Molina, Lince, Magdalena, Miraflores, Pueblo Libre, San Borja, San Isidro, San 
Miguel, Surco y Surquillo. Dentro de este conjunto de distritos, se encuentran localizados los 
colegios candidatos para los cuales se brindará el servicio de seguimiento y monitoreo durante el 
transporte escolar.  
 
9.1.2. Participación de Mercado Proyectada 
En la actualidad no existe un competidor con las mismas características que el servicio de 
Security Child brindará, por lo que se cuenta con la oportunidad de ingresar a un segmento de 
mercado no atendido.  
Según el censo escolar 2019 desarrollado por el Ministerio de Educación, se identificó la 
cantidad de escolares para centro educativos en todos los distritos de Lima. El presente plan de 
negocios se basará en los centros educativos de Lima Moderna a nivel inicial y nivel primario. 
Tabla 4 
Alumnos de Centros Educativos a nivel inicial y primario en Lima Moderna 
Distritos Centros Educativos Alumnos 
Barranco 58 3925 
Jesús María 96 7165 
La Molina 236 15569 
Lince 65 3817 
Magdalena del Mar 91 4557 
Miraflores 186 12524 
Pueblo Libre 114 6446 
San Borja 208 6539 
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San Isidro 72 8348 
San Miguel 257 16008 
Santiago de Surco 633 29664 
Surquillo 128 3655 
Total General 2144 118217 
 
Fuente: MINEDU 2019 
 
Una encuesta realizada en el 2018 por Ipsos Perú revela que solo el 11% de los escolares se 




Con esta información, del total de alumnos (118,217) el mercado objetivo será los escolares 
que actualmente hacen uso de una movilidad escolar (13,003).  
De acuerdo a la encuesta realizada a los padres de familia con hijos en colegios de Lima 
moderna (ver Anexo N° 04), del total de encuestados tenemos un 57.14% que representa el 
porcentaje que adquiriría el servicio por un monto de S/39.00. 
Una de las maneras más efectivas de calcular una estimación de la demanda del mercado 
potencial es el uso de la estrategia TAM SAM SOM (ver Anexo N° 06). 
Así, el TAM (Total Addresable Market) hace referencia al mercado total al cual Security 
Child se dirigirá, es decir, su potencial total. En la estimación del mercado potencial total, el 
TAM corresponde al total de escolares que hacen uso de movilidad escolar (13,003). 
118,217 * 11% = 13,003 
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El SAM (Serviceable Available Market) indica el mercado al cual se podría llegar con el 
servicio brindado y sus beneficios. En una encuesta realizada a 210 personas, el resultado indica 
que el 72% (9,375) del mercado potencial total podría adquirir el servicio, por lo que este monto 
corresponde al SAM. 
El SOM (Service Obtainable Market) se refiere al mercado realista, es decir, al mercado al 
cual se podría llegar en corto plazo ofreciendo el servicio y con un precio estimado aceptado por 
el usuario. En la encuesta realizada, las personas que están dispuestas a pagar S/39.00 son 1,840, 
correspondiente al SOM. 
 
Figura 13. Estrategia TAM SAM SOM 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
Para obtener esta cifra al inicio del negocio, se creará el plan de marketing (publicidad y 
promoción) alineado con el presupuesto estimado dentro del plan financiero. 
 
9.2 Investigación del consumidor 
9.2.1 Necesidades y problemas que solucionan 
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La necesidad que Security Child soluciona es la tranquilidad que desean sentir los padres de 
familia de que sus hijos en etapa escolar se encuentren seguros ante cualquier evento que ponga 
en riesgo su integridad y que ocurriese durante el trayecto de ida y vuelta al colegio. 
Para ello se aumentará la protección mediante el monitoreo en tiempo real a través de una 
central de la trayectoria de la movilidad, activando protocolos de seguridad y mediante un 
aplicativo se enviarán alertas ante cualquier inconveniente en la ruta. Estas características forman 
parte de la ventaja competitiva. 
A través de una encuesta realizada a los padres de familia se identificaron algunos insight con 
respecto a la percepción de seguridad que tienen para con sus hijos. 
Tabla 5 
Insight de los padres con respecto a la seguridad de sus hijos 
USUARIO NECESITA INSIGHT 
Padre de familia 
Saber dónde están sus 
hijos cuando salen de 
casa. 
Porque desean ir a trabajar tranquilos 
sabiendo dónde se encuentran sus hijos. 
Padre de familia 
Conocer nuevos 
mecanismos de 
seguridad para proteger 
a sus hijos. 
Porque quieren sentirse tranquilos sabiendo 
que sus hijos están seguros. 
Padre de familia 
Saber cómo se 
encuentran sus hijos 
cuando van al colegio. 
Porque quieren estar al tanto de sus hijos 
siempre. 
Padre de familia 
Compartir más tiempo 
con sus hijos 
Porque quieren ser partícipe de su bienestar y 
seguridad. 




De acuerdo con la pirámide de Maslow, las necesidades que Security Child satisface a los 
padres están relacionadas con la familia, el amor y la protección para sus hijos y forma parte del 
segundo nivel (seguridad) y del tercer nivel (filiación), como se menciona más adelante, en la 
etapa de reconocimiento de la necesidad.  
 
Figura 14. Pirámide de Maslow 
Fuente: Maslow (1991) 
 
9.2.2 Proceso de decisión de compra del consumidor 
De acuerdo con las 5 etapas de Philip Kotler, se desarrolló el análisis de la decisión de compra 
del consumidor: 
1. Reconocimiento de la necesidad 
Todo comienza con la necesidad de los padres que no tienen tiempo de llevar a sus hijos al 
colegio o no tienen movilidad propia para realizarlo y desean ir a sus trabajos tranquilos, 
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sabiendo cómo y dónde se encuentran y qué tan seguros están durante el trayecto del transporte 
escolar. 
Un transporte escolar que brinde todas las garantías de seguridad, comodidad y en la que los 
padres de familia tengan la confianza de enviar a sus hijos al colegio. 
Cubrir la necesidad de seguridad de los hijos asociado al servicio ofrecido por la movilidad, 
es una de las principales variables que toman en cuenta los usuarios al momento de elegir, 
adicionalmente, la necesidad de demostrar el amor por sus hijos los lleva a querer brindarles una 
mayor protección. Por consiguiente, el modelo de negocio propuesto cubriría dos niveles de la 
pirámide de Maslow: seguridad y afiliación. 
2. Búsqueda de Información 
Buscan información de lugares de confianza que ofrecen el servicio de movilidad escolar. 
Pueden hacerlo recibiendo información a través de los anuncios publicitarios en los diversos 
medios o navegando en Internet, redes sociales y también consultando a amigos y otros contactos 
de acuerdo con la segmentación definida. El objetivo es buscar el mayor detalle del servicio que 
pueden ofrecer las movilidades escolares. 
3. Evaluación de alternativas 
Una vez que obtienen la información requerida, los padres de familia realizan un balance de 
los beneficios de adquirir el servicio, comparan los diferentes servicios ofrecidos en base al 
precio, calidad, beneficios, atención al cliente y la seguridad que brindan.  
4. Proceso de compra 
En esta etapa los padres de familia deciden si van a requerir o no el servicio. Esta decisión se 
relaciona con la oferta de valor que se presenta: otorgar tranquilidad durante el transporte escolar 
ante la posibilidad de que ocurra algún evento inesperado que comprometa la integridad y 
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seguridad de sus hijos. Ellos toman muy en cuenta las experiencias y comentarios de amigos, la 
utilización de tecnología dado el protagonismo que está cobrando y la seguridad ofrecida en el 
servicio.  
5. Evaluación post compra 
Los padres de familia tendrán una opinión acerca del servicio recibido y debido a ello 
desearán volver a adquirir el servicio y recomendarlo a otros padres de familia o no volver a 
tomarlo más. Las experiencias vividas después de adquirir el servicio son las que determinarán el 
nivel de fidelización a la marca. 
Un buen soporte post adquisición del servicio brindado, será un valor agregado que dará 
confianza a los clientes. Ante un comentario negativo, el mensaje que se transmita será el de dar 
facilidades a los usuarios en otorgarles toda la información necesaria que crean conveniente, 
respecto a alguna mala experiencia del servicio ofrecido. 
Actualmente, con la rápida difusión que permite la red, un comentario negativo mal 
gestionado puede derivar en una crisis de reputación, no solo sobre la imagen de la marca, sino 
también sobre sus ingresos. Ante esto, es importante estar preparados, para que en algún 
momento poder manejar la difícil situación de gestionar comentarios negativos en las redes 
sociales, tener la capacidad de responder rápidamente, con claridad, reconocer los errores si es 
necesario y agradecer los comentarios negativos pero constructivos que ayudarán a detectar 
oportunidades de mejora. 
9.2.3 Factores que influencian la conducta del consumidor 
El fuerte factor emocional de tranquilidad del cliente, de la preocupación que tiene el padre 
respecto a la seguridad integral de su hijo y todo lo que se realice para que se encuentre bien 
durante el transporte escolar, lo impulsa a adquirir este servicio. Este factor emocional es muy 
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importante junto con la percepción y la personalidad, que son factores internos que inciden en el 
proceso de compra. 
Otros factores externos como el quehacer diario, escasez de tiempo, situación económica, 
ocupación, opiniones de amigos y familiares influirán en que decidan por elegir el servicio. 
9.2.4 Posicionamiento de Marca 
Inicialmente se buscará la consolidación de la marca en el sector con una estrategia de 
diferenciación a través de los servicios que se ofrecen. Posteriormente se posicionará la marca 
como sinónimo de seguridad y tranquilidad emocional. Cuando el padre de familia piense en 
transporte escolar para sus hijos, se quiere que piense en Security Child. Para lograr esto es 
necesario dar a conocer el servicio de Security Child a través de videos, presentaciones a las 
asociaciones de padres de familia y a los departamentos de dirección de los colegios. Es 
importante trabajar una estrategia donde siempre se busque ser primeros en posicionamiento, 
trabajar en el mejoramiento de los servicios ofrecidos que permitan generar ventajas 
competitivas sostenibles, muy diferenciado al servicio que ofrece el transporte escolar 
convencional. Para lograr este cometido se buscará siempre innovar en los procesos e investigar 
en tecnología, con la finalidad de generar barreras de salida y diferenciarnos de posibles 
competidores. 
El cuidado y la preocupación por los colaboradores internos serán primordiales, ya que son 
los recursos más importantes de la empresa. Ellos día a día harán posible que la empresa 
funcione y serán los representantes de la marca. Se trabajará con ellos capacitaciones de 
seguridad vial, primeros auxilios y servicio de atención al cliente. Se buscará que la marca 
Security Child sea relacionada a una empresa segura, eficiente, confiable y responsable, esto va a 
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permitir que en el mediano plazo la empresa pueda realizar alianzas con municipalidades, 
asociaciones de padres de familias, colegios y de la ser así, poder desarrollar nuevos servicios. 
El servicio de atención al cliente será rápido, efectivo y humano, pensando en la necesidad del 
cliente por delante de las de la empresa y en la utilización de nuevas tecnologías para que la 
experiencia del uso de este servicio sea única. 
El servicio al cliente considera servicios tales como la retroalimentación dada por los padres 
de familia después del servicio, la solución de reclamos recibidos respecto a la experiencia de 
viaje, ya sea usando la aplicación o la página oficial del servicio en redes sociales. 
El posicionamiento también estará enfocado en hacer crecer la imagen de Security Child 
como una marca ética, social y ambientalmente responsable, reforzando la confianza de los 
usuarios, colaborando en la reducción de la contaminación ambiental, específicamente respecto a 
la emisión de CO2 por parte de la flota de vehículos. Para ello, se promoverán campañas de 
revisiones técnicas, con la finalidad de cumplir los límites de emisión establecidos. Igualmente 
se incluirán en las capacitaciones de los conductores temas de responsabilidad y conciencia 
ambiental. 
 
9.3 Marketing Mix 
9.3.1 Estrategia de Producto/Servicio y Marca 
Características, Beneficios, Diseño, Calidad, Tecnología 
Los servicios que Security Child ofrece en la propuesta de valor incluyen lo siguiente: 
− Captación de movilidades escolares, las cuales cuentan con la confianza de los padres de 
familia, dado que actualmente transportan a sus hijos. 
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− Implementación de dispositivos de geolocalización y de seguridad dentro de los 
vehículos de transporte escolar. 
− Monitoreo de trayectoria del vehículo, desde la central de monitoreo y desde el aplicativo 
móvil. 
− Monitoreo de niño a bordo, mediante cámaras ubicadas dentro del vehículo. 
− Control de velocidad, de acuerdo a las velocidades permitidas en las vías. 
− Protocolo específico que se activará inmediatamente en caso de ocurrencia de un evento 
de riesgo a la seguridad. Desde la central se contactará a la ambulancia, los bomberos, al 
seguro del niño o a la entidad que corresponda según protocolo. 
− El conductor estará capacitado para brindar primeros auxilios.  
− Envío de aviso al padre de familia respecto a la situación ocurrida, las acciones llevadas a 
cabo y el estado actual de su hijo. 
Ventaja diferencial 
− Innovación tecnológica constante mediante servicios implementados en la plataforma y 
los dispositivos de seguridad. 
− Única alternativa que brinda tranquilidad al padre de familia durante el transporte escolar. 
− Implementación de protocolos de seguridad específicos para cada tipo de evento. 
− Siempre conectados en tiempo real. 
 
Estrategia de marca 
− Los clientes tendrán una relación emocional positiva con la marca, alineada con los 
valores centrales y la misión de Security Child: asociar el “seguimiento y monitoreo de 
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los niños durante el transporte al colegio” y la “tranquilidad emocional” que tendrían los 
padres sabiendo que sus hijos se encuentren bien. 
− Indicar a los padres de familias que las movilidades escolares y conductores son los 
mismos que actualmente están trasportando a sus hijos. El personal de la empresa firmará 
una cláusula de confidencialidad dentro de su contrato de trabajo, estipulando que los 
datos e información de los clientes son confidenciales y no pueden ser divulgados. 
Además, indicar a los padres de familia que la información personal está protegida, bajo 
la Ley de Protección de Datos Personales (Ley 29733). 
− Reunir a los padres de familias y mostrar los riesgos que tienen los niños durante el 
trasporte escolar y cómo serán disminuidos. 
− Servicio de atención al cliente por medio de una plataforma de atención personal y/o 
telefónica. 
− Hacer uso de las redes sociales para mostrar la marca asociado a información de 
seguridad y primeros auxilios. 
− Nuestro logotipo se encontrará en todos los aspectos relacionados con la marca, desde 
nuestro sitio web, las tarjetas de presentación, redes sociales y anuncios en línea. 
9.3.2 Estrategia de Precio: Valor en el mercado 
De acuerdo con las encuestas realizadas (ver Anexo N° 04), de un total de 210 padres de 
familia se determinó lo siguiente: 
− 133 adquirirían el servicio y 77 no lo harían. 
− El porcentaje de encuestados que adquirirían el servicio y que además pagarían a partir de 
S/39.00 es 57.14%. 
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De acuerdo a estos resultados, el precio óptimo será S/39.00 mensuales por escolar. Además, 
se consideró un margen de error del 50% aplicado al porcentaje de personas que adquirirán el 
servicio. 
9.3.3 Estrategia de Distribución y Canales 
Canales de Distribución: 
− Canal Directo: el servicio se da de manera directa, sin ningún tipo de intermediarios, 
utilizando medios logísticos y promocionales. 
Estrategia para llegar a los clientes: 
− Tipo Selectivo: el público objetivo serán los padres de familia con niños en edad escolar 
que estudien en colegios pertenecientes a los distritos de Lima moderna. Se reducirán los 
gastos de distribución. 
9.3.4 Estrategia de Comunicación Integral: ATL, BTL, Digital. 
− La estrategia de comunicación que se empleará será BTL y Digital. 
− Security Child se dirigirá a un segmento de usuarios específico y concreto, mediante 
eventos rotativos en los colegios para promocionar el servicio.  
En el mes de julio previo al primer año de inicio de operaciones, se iniciarán las visitas a 
los colegios de mayor a menor cantidad de alumnos. Con los colegios que acepten 
nuestra propuesta, se conversará con las movilidades escolares que trabajan con ellos, 
luego con la intermediación del colegio se agendará una reunión con los padres de familia 
durante la reunión de APAFA, en la clausura y/o en las ferias que los colegios organicen. 
Para estos eventos se instalará un stand informativo donde un representante de ventas, a 
través de un video, sensibilice a los padres de familia sobre la importancia de la seguridad 
durante el transporte escolar. 
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Se contabilizará a los padres de familia que se inscribieron para obtener mayor 
información versus la cantidad de padres presentes en la reunión, de esa manera se 
medirá el interés que se tiene por el servicio ofrecido. 
 Los padres de familia serán registrados para posteriormente ver cuántos llegaron a 
inscribirse o solicitar mayor información, de esa manera mediremos el impacto que 
tienen los eventos que programemos. 
− Los canales de comunicación serán principalmente digitales. Tendremos el apoyo del 
entorno digital para realizar la estrategia BTL, aprovechando las redes sociales para 
campañas publicitarias, el marketing personalizado por e-mail y la generación de enlaces 
hacia el portal web. 
Consideraciones en la Publicidad 
− Se utilizarán mensajes de concientización hacia la importancia de realizar seguimiento y 
monitoreo para aumentar la seguridad durante el transporte escolar. 
− Se destacarán las bondades y beneficios de los servicios que se ofrecen (seguridad dentro 
de la movilidad, monitoreo, protocolos de respuesta ante eventos, alertas y comunicación 
a los padres de familia). 
− Se cuidará que toda la publicidad sea consistente y mantenga un solo enfoque: brindar 




a) Publicidad nativa 
69 
 
Integrada en la plataforma, mediante mensajes creativos, se buscará aportar valor al 
cliente con contenidos que mantengan la confianza en el servicio. 
b) E-mail Marketing 
Para las campañas de e-mail marketing se recabarán direcciones electrónicas 
consolidando una base de datos de padres de familia e interesados. Esta base de datos sólo será 
utilizada para las campañas, conforme a la Ley de Protección de Datos Personales (Ley 29733), 
considerado en la estrategia de marca mediante las siguientes estrategias: 
− Empadronamiento en campañas previo al inicio de clases. 
− Referencias de padres de familia ya empadronados. 
El objetivo será comenzar las campañas en el momento adecuado y con un mensaje claro y 
directo para conseguir el impacto requerido con los e-mails. 
c) Social Ads 
Mediante este formato de publicidad digital se podrá contar con gran cantidad de usuarios 
e ir segmentando para llegar al público objetivo. Entre las redes sociales que se emplearán, se 
encuentran las siguientes plataformas: 
− Facebook Ads: a través de la herramienta Power Editor, la cual permitirá aumentar la 
audiencia de las publicaciones y mejorar el branding de marca. 
− Twitter Ads: mediante la herramienta Conversión Lift, la cual permitirá configurar las 
campañas y testear múltiples variables, de esta forma se podrá centrar el presupuesto en 
las variables que proporcionan mejores resultados. 
− Instagram Ads: cuenta con la herramienta Marquee, la cual permitirá aprovechar sus 
contenidos patrocinados con imágenes y vídeos de 30 segundos de duración. 
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Se escogerán los tipos de anuncio más adecuados a los objetivos de la empresa, realizando 
mediciones periódicas y una constante optimización de resultados. 
Para medir el resultado y efectividad de la publicidad se considerará los siguientes KPI’s: 
• KPIs de Gestión y Comunidad 
Estos indicadores permiten comprobar el cumplimiento de la programación de 
publicaciones en un rango de tiempo determinado (mensualmente). Además, permite 
identificar el crecimiento de la comunidad a través del aumento de seguidores 
(Followers). 
Los indicadores que serán considerados son: el número de seguidores y el número de 
publicaciones. 
 
• KPI’s de Interacción y Alcance 
Estos indicadores permiten conocer la cantidad de interacciones realizadas por los 
usuarios dentro de un rango de tiempo determinado. También se puede conocer el alcance 
por medio de la cantidad de veces que los usuarios hayan compartido y/o comentado las 
publicaciones.  
Los indicadores que serán considerados son: el engagement, usuarios alcanzados, 
comentarios de las publicaciones, cantidad de publicaciones compartidas y cantidad de 
usuarios que les gustó la publicación. 
d) Display 
Se colocarán elementos visuales publicitarios tales como banners y pop-ups en páginas web, 
portales web, blogs, entre otros, con contenidos de interés. 
e) Retargeting online 
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Se mostrarán anuncios personalizados aprovechando la información recopilada de las últimas 
acciones de los usuarios mediante cookies para presentarles los anuncios de la empresa. De esta 
manera se conseguirá mostrar la publicidad en el momento oportuno. 
f) SEM 
Se utilizarán anuncios por clic en buscadores como Google o Internet Explorer, para buscar 
captar de manera oportuna las necesidades de los usuarios, basados en las búsquedas de palabras 
clave que estos realizan, tales como “movilidad escolar”, “seguimiento”, “monitoreo”, 
“seguridad”, “transporte escolar”. Se utilizará la herramienta Google AdWords para crear 
campañas de anuncios en buscadores combinados con listas de retargeting, siendo dirigida esta 
información a las personas que hayan visitado el portal web producto de una búsqueda durante 
las últimas semanas. 
g) Mobile Ads 
Dado que las búsquedas a través de equipos móviles han superado a las realizadas desde 
ordenadores, todos los formatos publicitarios estarán diseñados para ser ejecutados desde 
dispositivos móviles.  
h) Video online 
Se aprovechará las bondades multimedia del video para poder transmitir el valor de la oferta 
de servicio, buscando potenciar las campañas a través de videos en Youtube, los cuáles pueden 
ser visualizados en una variedad de dispositivos dadas las velocidades actuales de internet. 
i) Otros Medios 




− Video del servicio: a ser proyectado en los eventos, mostrando los atributos y 
características del servicio, así como el valor de seguridad y tranquilidad que puede 
brindar. 
− Paneles: serán ubicados en los eventos en que la empresa participe, así como en redes 




10. Plan de operaciones 
Para Security Child, los conductores son sus socios estratégicos, dado que el servicio que se 
brindará a los clientes (padres de familia) se realizará en forma conjunta, siendo este vínculo 
clave para el éxito de la empresa. La percepción que tenga el cliente respecto al servicio ofrecido 
por los conductores impactará directamente a la imagen de la marca, por lo que se debe 
conseguir una sinergia con ellos. 
Asimismo, Security Child se convertirá en un aliado importante para los conductores, ya que 
será su soporte tecnológico, ayudándoles a mejorar sus procesos, brindar un mejor servicio y 
mejorar su rentabilidad. 
10.1 Proceso de producción del bien o servicio 
Las actividades que forman parte del proceso de producción del servicio son: 
10.1.1 Captación de clientes 
Se realizarán visitas a colegios y campañas de captación de padres de familia, con la finalidad 
de que conozcan los servicios que se ofrecen y que forman parte de la propuesta de valor, 
sensibilizándolos respecto a los eventos de riesgo que pueden ocurrir durante el transporte 
escolar de sus hijos. 
Este proceso incluye: 
− Visita al área administrativa del centro educativo por parte del ejecutivo comercial, 
exponiendo el servicio con el objetivo de tener el apoyo del colegio para agendar 
reuniones con las asambleas de padres de familia, o conocer las fechas de las reuniones 




− Registro de información de los padres de familia interesados, centro educativo, edad del 
hijo, domicilio, celular, e-mail, entre otros. 
− Coordinación con los conductores para conocer las rutas y horarios de recojo y retorno. 
− Contactar vía telefónica y por e-mail al padre de familia para confirmarle el servicio ya 
coordinado con los conductores. 
− Validación del pago realizado (primera mensualidad) del padre de familia respecto al 
monto acordado.  





Figura 15. Captación de clientes 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.2 Captación de conductores 
Una vez se cuente con el apoyo del colegio se contactará a los conductores, con el fin de 
incorporarlos al servicio de seguimiento y monitoreo en el transporte escolar ofrecido a los 
clientes, explicándoles la conveniencia de inscribirse y la oferta de valor que se les 
proporcionará. 
Este proceso incluye: 
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− Contactar a los conductores que actualmente realizan movilidad en los colegios que 
forman parte del segmento de mercado, para presentarles la propuesta. 
− A través de los centros educativos, contactar a los conductores que se encuentren 
empadronados. 
A los conductores interesados se les realizará el proceso de afiliación, el cual consta de las 
siguientes actividades:  
− Registro de información de los conductores y de los vehículos que realizarán el transporte 
escolar. 
− Programación de inspección vehicular. 
− Inspección visual del vehículo para certificar que cumple con las normas establecidas por 
la ATU para el servicio de transporte escolar. 
− Cobro de garantía como aval de los equipos de seguridad instalados. 
− Instalación de dispositivos tecnológicos de seguridad tales como cámaras, sensores, botón 
de pánico, entre otros. 
− Capacitación realizada a los conductores respecto al uso de los dispositivos, primeros 
auxilios y protocolos de seguridad establecidos. Estas capacitaciones serán dictadas por 




Figura 16. Captación de conductores 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.3 Registro de rutas 
− Registro de rutas por vehículo para cada colegio en coordinación con los conductores. 





Figura 17. Registro de rutas 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.4 Monitoreo y seguimiento de unidad 
− Validar el inicio de ruta de los conductores, caso contrario se le llamará para consultar su 
status (Ver 10.1.10 Activación de planes de contingencia). 
− Alerta por los protocolos de seguridad establecidos ante un evento que ponga en riesgo la 
integridad del escolar (Ver 10.1.9 Activación de protocolos de seguridad). 
− Alerta por desvío de ruta fuera del rango permitido. 
− Alerta por tiempo de inactividad. 
− Alerta por exceso de velocidad. 
− Alerta de vencimientos de SOAT, Revisión Técnica, licencia de conducir y permiso del 
ATU. 
− Revisión periódica de cumplimiento de requisitos por parte de la movilidad realizada por 





Figura 18. Monitoreo y seguimiento de la unidad 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.5 Monitoreo por el padre de familia 
− Notificación automática de próxima llegada al punto de recojo establecido. 
− Seguimiento de ruta de la movilidad. 
− Visibilidad del interior de la movilidad, a través de la cámara. 
− Recepción de notificaciones diarias, al recojo, al haberlo dejado en el colegio, al haberlo 
regresado a casa. 
− Recepción de notificaciones en caso de ocurrencias de eventos de riesgo, situación actual 
del niño, protocolos aplicados. 





Figura 19. Monitoreo por el cliente 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.6 Implementación de dispositivos de seguridad 
Esta actividad consiste en la adquisición de los dispositivos de seguridad y su instalación, las 




Los dispositivos de seguridad que se considerarán son los siguientes: 
− Cámara de vigilancia con audio, para la visualización del interior y comunicación de voz 
entre la central y los ocupantes de la movilidad.  
− Sensor de velocidad, para controlar la velocidad a la que va el vehículo.  
− Botón de pánico, ubicado en un sitio estratégico del auto, será accionado por el conductor 
en caso de ser requerido. 
10.1.7 Feedback de conductores 
− Comunicación periódica con los conductores para conocer sus impresiones del servicio 
brindado, así como las impresiones que ellos reciben de los padres de familia, con la 
finalidad de mejorar la propuesta de valor para ambos.  
− Se habilitará un módulo para sugerencias y quejas.  
− Se tendrán reuniones dos veces al año (julio y diciembre) para recibir sus impresiones de 
forma personal. 
− Los conductores pueden solicitar comunicación en persona en el momento que lo 





Figura 20. Feedback de cliente 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.8 Feedback del cliente 
− Comunicación periódica con los padres de familia para conocer sus impresiones del 
servicio brindado, con la finalidad de mejorar nuestra propuesta de valor. 
− Encuestas de satisfacción, a través de la plataforma. 
− Se habilitará un módulo para sugerencias y quejas. 
− Atención de consultas a través de la Central. 






Figura 21. Feedback del cliente 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
 
10.1.9 Activación de protocolos de seguridad 
− En caso de accidente de tránsito: comunicarse con los Bomberos, la PNP, SOAT, el 
seguro médico del niño u otra entidad, según corresponda al siniestro. 
− En caso de urgencia médica: comunicarse con el seguro médico del niño. Brindar los 
primeros auxilios en la medida que sea posible. 
− En caso de evento delincuencial: comunicarse con la PNP, Serenazgo. 
− En caso de falla mecánica: comunicarse con la movilidad de reemplazo. 
10.1.10 Activación de planes de contingencia 
− Ante una imposibilidad de inicio de ruta diaria, se contará con vehículos de reemplazo, 
para mantener la operatividad del servicio. Se tendrán una relación de empresas y 
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personas naturales que brinden el servicio de alquiler de vehículos con las mismas 
características a los vehículos empadronados para que puedan estar prestos a la solicitud 
de emergencia. El costo podrá ser variable de acuerdo a la necesidad. 
− Atención de quejas de manera inmediata, a través de respuestas del Community Manager. 
− Contar con generador eléctrico, ante un corte de luz intempestivo. 
− A futuro, ante la imposibilidad temporal o permanente de que un conductor no pueda 
continuar trabajando, se buscará su reemplazo dentro del registro de conductores con que 





Figura 22. Diagrama general de actividades 
Fuente: Elaboración propia (2020) 
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10.2 Ubicación y equipamiento de las instalaciones 
La ubicación de la oficina de Security Child será en el distrito de Lince, por ser uno de los 
distritos con costos de alquiler en un nivel medio. En este caso según indagación realizada en 
avisos clasificados de periódicos y de acuerdo a las características en cuanto a dimensiones y 
ambientes, el costo de alquiler será de promedio mensual de S/2,000.00. 
Características del local (ver Anexo N° 05):  
- Oficinas 
- Sala de reuniones 
- Central de monitoreo 
- Almacén: para la recepción y almacenaje de los dispositivos de seguridad que serán 
adquiridos previos a su instalación en los vehículos.  
Horario de atención: lunes a viernes desde las 9:00 a.m. hasta las 6:00 p.m., y será atendido 
por un colaborador de la empresa. 
El equipamiento tecnológico que vamos a requerir será: 
- (02) Tv LED de 55 pulgadas 
- (08) Laptops con sistema Windows 10 
- (01) Pc 
- (01) Pc Mac 
- (01) Impresora 
- (02) Proyectores 






- Contrato con proveedor del servicio de Internet con plan de datos asociados a cada 
dispositivo con un número telefónico. 
- Contrato con proveedor de Hosting para la página web. El dominio de la empresa será 
www.securitychild.com.pe. 
- Contrato con alojamiento en nube para las bases de datos del Aplicativo móvil. 
10.3 Métodos de Producción 
Entre los factores claves que se tienen para la planificación de la producción para el servicio 
serán: 
- Flexibilidad y adaptabilidad al entorno ante las demandas cambiantes del usuario. 
- Escalabilidad y capacidad de reacción ante un incremento repentino de demanda. 
- Alta calidad genera la fidelización del cliente, una recomendación positiva y una 
continuidad de demanda del servicio, generando reducción de costos. 
- Generación de confianza ofreciendo seguridad, buen servicio de atención al usuario y 
atención de reclamos. 
El método de producción se basará en integrar dos necesidades: conductores que desean 
brindar el servicio de movilidad escolar y padres de familia que buscan transportar a sus hijos en 
una movilidad segura. Ante ello, Security Child no presta el servicio directamente, sino que es un 
intermediador entre los conductores de las movilidades escolares y los padres de familia a través 
de una plataforma digital. Este servicio se ofrece a cambio de una tarifa plana mensual por cada 
alumno registrado y que hace uso del transporte escolar. Esta tarifa considerará una comisión 




El tipo de servicio ofrecido implica una alta inversión en hardware, programadores, soporte 
técnico al aplicativo, inversión en investigación y desarrollo (I+D), alquiler de local, la cual será 
cubierta por Security Child.  
El incremento de clientes que adquieran el servicio generará una reducción de costos, 
originando un aumento de la utilidad y consiguiendo que el modelo de negocio sea escalable. 
10.4 Gestión del inventario y proveedores 
Inventarios 
Para ofrecer el servicio, Security Child no necesitará tener un almacén de bienes terminados, 
solo se manejará un inventario para los equipos que utilicemos en el local donde se encontrará la 
central de monitoreo y oficinas como laptops, muebles, útiles de oficina que se van a adquirir de 
acuerdo a lo que se necesite durante cada periodo de tiempo. 
Los vehículos de movilidad escolar que se utilizarán pertenecen a terceros, por lo que también 
se generará un ahorro en costos de estacionamiento, mantenimiento, combustible, seguro 
vehicular y revisiones técnicas. 
Para la seguridad tecnológica ofrecidos, se necesitará la adquisición de dispositivos de 
seguridad, tales como cámaras WIFI, dispositivos GPS, que serán instalados en las movilidades 
escolares, por tanto, el manejo del inventario será bajo el método de Just-In-Time (Justo a 
tiempo). Para ello, se contactará con proveedores que nos aseguren disponibilidad de equipos 
justo antes de comprarlos, de acuerdo con el número de nuevas movilidades empadronadas. Esta 
manera de gestionar las adquisiciones permitirá tener la cantidad necesaria de equipos de 
seguridad y brindará los siguientes beneficios: 
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- El nivel de servicio al cliente se incrementa, reduciendo las probabilidades de perder una 
afiliación de una movilidad escolar por falta de dispositivos, generando así una mayor 
confianza y lealtad a la empresa. 
- Mejorar el flujo de caja de la empresa, ya que se comprará de una manera más eficiente 
manejando un stock mínimo de dispositivos, logrando que el dinero invertido no se 
encuentre inmovilizado en el almacén y reduciendo los costos de fletes en el transporte al 
reducir las compras de último momento o de emergencia. 
- Prevenir robos realizando cuadros mensuales de la cantidad de equipos instalados. 
Proveedores 
Durante el inicio del proyecto y el desarrollo del mismo, se va a necesitar de distintos 
proveedores de acuerdo a las necesidades del proyecto: 
- Contrato con un proveedor de servicio de internet para cada dispositivo de seguridad. 
- Contrato de una empresa de desarrollo de software para la implementación del portal web 
y las aplicaciones móviles incluyendo la entrega del código fuente para poder darle 
mantenimiento posteriormente de acuerdo a las necesidades del servicio. 
Este contrato incluye la optimización del portal web a nivel SEO (Search Engine 
Optimization), permitiendo que el portal web mejore su posición y sea más rápida su búsqueda 
desde los diferentes buscadores de internet.  
- Contrato con un proveedor de Hosting para el alojamiento del sitio web en la cual se dará 
a conocer en internet y mostrar el servicio que ofrecido. Desde este sitio web se 
realizarán las descargas de los aplicativos móviles para los padres de familia y los 
conductores tanto para Android e IOS.  
El dominio de la empresa será www. SecurityChild.com.pe. 
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- Contrato para el alojamiento en nube de la base de datos del sitio web y el Aplicativo 
móvil. 
En cuanto a la adquisición de los dispositivos de seguridad, se buscarán proveedores en el 
mercado local que ofrezcan garantía y soporte en la utilización de los dispositivos. Además, se 
buscará negociar mejores precios con descuentos por cantidad, optimizando el proceso de 
compra. 
Como parte del proceso de compras, se tendrá que verificar la veracidad de las empresas 
proveedoras de los dispositivos, confirmar el registro legal, experiencia del proveedor. 
Es una decisión muy importante la selección y evaluación de los distintos proveedores 
mencionados anteriormente. 
La selección de proveedores es un proceso de varios pasos donde en cada uno se profundiza 
cada vez más en las características del proveedor, de forma tal que el listado se vaya reduciendo 
hasta determinar los proveedores finales, que serán aquellos que reúnan las mejores condiciones 
para el negocio, con los cuales se negociará las futuras compras. 
La selección y evaluación de los proveedores se realizará en 2 etapas: 
− La primera etapa es identificar a los proveedores potenciales, esto significa en conocer 
toda la información actual sobre ellos, en función de las características del giro de 
negocio, como conocer su solvencia, prestigio y cualquier otra información que se pueda 
obtener. 
− La segunda etapa consiste en seleccionar y evaluar entre todos los proveedores potenciales 
aquellos que reúnan las mejores condiciones para el negocio. Para la selección y 
evaluación de los proveedores se tendrá en cuenta los siguientes criterios: 
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• Compatibilidad entre los requerimientos de calidad que se necesitan y las 
características de calidad de los artículos que ofrece el proveedor. 
• Los precios, descuentos y facilidades de pago. 
• La capacidad de respuesta y el nivel de atención. 
• Experiencia y grado de especialización en el servicio o producto que ofrecen. 
• Plazo de entrega. 
• Cartera de clientes con la que trabaja. 
• Las certificaciones de calidad de los productos o servicios que ofrecen. 
10.5. Gestión de calidad del Servicio 
Security Child brindará un servicio de calidad en todas las formas de contacto con los 
clientes, desde el contacto presencial hasta el contacto virtual. Además, la constante 
investigación y el desarrollo de nuevas funcionalidades en los aplicativos la ayudarán a crecer 
como empresa y consolidarse en un mercado creciente de formalidad y prestación de servicios de 
calidad. 
Para la buena gestión de calidad del servicio, se consideraron 2 puntos importantes los cuales 
ayudarán a brindar el servicio que el mercado requiere. 
10.5.1. Capacitación 
Una de las herramientas fundamentales en una empresa que verdaderamente quiere brindar un 
servicio de calidad, es el de contar con un plan de capacitación. 
Una vez en marcha la empresa, se consideran las capacitaciones como un gasto innecesario y 
no como una inversión que beneficia al usuario y sobre todo a la empresa misma. 
Ante lo antes expuesto, se brindarán capacitaciones en todas sus líneas de trabajo: 
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Capacitación de conductores afiliados: por ser el rostro de la empresa y de ellos depende su 
prestigio y supervivencia. Al inicio, serán capacitados sobre los equipos de seguridad y su 
funcionalidad, además de los procesos y protocolos de emergencia que deben de conocer para 
cada eventualidad considerada como riesgo para el escolar. También recibirán una capacitación 
de primeros auxilios como parte de los protocolos de seguridad establecidos por la empresa. 
Capacitación Community Manager: por ser la persona encargada de toda la comunidad 
digital, debe contener múltiples competencias claves para el correcto desarrollo de todas sus 
funciones. Esta posición requiere una capacitación constante sobre la actualización de las nuevas 
tendencias de la internet y el manejo de las mismas para la generación de valor de la empresa.  
Capacitación de central de monitoreo y personal de oficina: también deben de conocer 
todos los protocolos de seguridad que serán establecidos por la empresa y de esta manera el 
personal de la central pueda ejecutar dichos protocolos de manera efectiva para su rápida gestión, 
así mismo el personal de oficina pueda brindar el soporte necesario ante las comunicaciones de 
los usuarios vía telefónica. 
10.6. Cadena de Abastecimiento 
El modelo de negocio requiere principalmente de proveedores de equipos de seguridad, 
proveedores de internet, un sistema integrado para la vinculación de nuestros protocolos de 
emergencia, contrato con alojamiento en la nube para base de datos, y de conductores que 
cuenten con un vehículo con capacidad mínima para 11 personas (VAN) y que cuenten con la 




Figura 23. Cadena de abastecimiento 
Fuente: Elaboración propia (2020)
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11. Plan de Recursos Humanos 
Debido a que la generación de valor de la empresa se da en gran parte a través de sus 
empleados y el trabajo que estos desempeñan, la gestión de recursos humanos resulta 
fundamental para generar valor competitivo. 
11.1 Estructura organizacional (Organigrama)  
Security Child iniciará operaciones con un organigrama sencillo, el cual podrá evolucionar a 
medida que vaya creciendo como empresa. Los roles con los que iniciará permitirán dar el 
soporte necesario a las actividades para brindar un buen servicio a los clientes. 
 
 
Figura 24. Estructura Organizacional 





11.2 Perfil del Puesto. Manual de Organización y Funciones (MOF). 
Roles y Funciones 
11.2.1 Gerente General 
− Representante legal de la empresa. 
− Evalúa las proyecciones de los estados financieros. 
− Preside las reuniones de trabajo. 
− Miembro del comité de entrevistas de trabajo. 
11.2.2 Gerente de Operaciones 
− Supervisa el funcionamiento de los procesos internos de negocio. 
− Responsable del proceso de adquisición de los dispositivos de seguridad. 
− Encargado del proceso de selección del personal de operaciones. 
11.2.3 Analista de TI 
− Responsable de la supervisión de la empresa que brindará el servicio de hosting y nube. 
− Responsable del desarrollo y pruebas del aplicativo móvil, así como el mantenimiento de 
la página web.  
11.2.4 Gerente de Marketing y Ventas 
− Responsable de la mercadotecnia de la Empresa. 
− Responsable de las visitas a los colegios. 
− Encargado del proceso de selección del personal de Marketing y Ventas. 
− Responsable de las redes sociales, generación de contenido y diseño publicitario. 
11.2.5 Asistente de Monitoreo 




− Brindar soporte a conductores que envíen la alarma por algún evento inesperado, 
siguiendo un protocolo determinado y de ser el caso, comunicarse con la entidad 
correspondiente para su pronto auxilio. 
− Brindar respaldo a conductores cuando necesiten apoyo sobre alguna información que 
necesiten aclarar, así como cualquier comunicación que el conductor desea informar.  
11.2.6 Ejecutivo de Ventas 
− Promocionar los servicios brindados. 
− Visitar a los colegios. 
− Revisión del buzón virtual de sugerencias y/o reclamos. 
− Revisión del cumplimiento de los requisitos funcionales de la movilidad durante el 
transporte escolar. 
11.3 Procesos de reclutamiento, selección y contratación de personal 
Security Child es una empresa conformada inicialmente por sus 3 accionistas. Para cubrir los 
roles definidos en el organigrama inicial se deberá reclutar personal, de la misma forma, a lo 
largo del tiempo se deben ir identificando las necesidades de personal de cada área de la 
empresa, para que ésta alcance sus objetivos. 
El proceso de reclutamiento será realizado por la misma empresa. Las convocatorias serán 
publicadas en nuestras redes sociales y también se utilizarán las bolsas de trabajo públicas como 
Boomerang y Laborum. 
La intención será obtener un universo grande de candidatos, para buscar en ese grupo al 
personal que más se aproxime al perfil definido y para que a través del proceso se incorpore a los 
empleados con el talento y requisitos que la empresa requiere. 
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La recepción de los Currículum Vitae se hará a través de una cuenta de correo electrónico del 
dominio de la empresa. 
Las evaluaciones a tomar en el proceso de reclutamiento serán: 
− Psicológicas: a través de pruebas comerciales que evalúan aspectos específicos como 
personalidad, competencias, habilidades blandas, adaptabilidad, entre otros aspectos. 
− Conocimiento: busca evaluar los contenidos relacionados con el puesto que se va a 
ocupar. Se utilizará un banco de preguntas, el cual será alimentado frecuentemente para 
generar las evaluaciones. 
− Entrevista personal: la entrevista personal tendrá un alto peso en la evaluación, se buscará 
ahondar mediante preguntas y situaciones planteadas si el postulante cumple con la 
experiencia y las competencias requeridas. 
Se firmarán contratos a plazo fijo de carácter temporal con todos los beneficios de ley, 
renovable cada 6 meses, sin embargo, los 3 primeros meses serán de prueba. El trabajador 
recibirá una copia del contrato, el cual detallará la naturaleza del mismo, contarán con los 
derechos del régimen laboral privado (CTS, gratificaciones en julio y diciembre, 15 días de 
vacaciones y asignación familiar en caso de tener hijos menores). 
11.4 Inducción, capacitación y evaluación de personal 
11.4.1 Inducción 
Los nuevos colaboradores que formen parte del grupo humano Security Child recibirán 
durante 7 días hábiles una reseña de lo que la empresa necesita para alcanzar sus objetivos. 
También conocerán a través de información teórica-práctica y casos reales sus principales 
funciones al puesto que ocuparán, así como la manera en cómo serán evaluados. 
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Los conductores afiliados recibirán una breve inducción por 3 días sobre las normas 
establecidas que deberán cumplir para brindar un servicio de calidad. 
11.4.2 Capacitación 
Con la finalidad de mantener la calidad del servicio y poder alcanzar los objetivos, es 
importante mantener un vínculo con los colaboradores y demostrar que su participación es 
fundamental para nosotros. Para ello, todos los colaboradores serán capacitados eventualmente 
reforzando los procesos actuales y mencionando las novedades que se introducirán (nuevos 
procesos, actualización de normativas, entre otros). Además, se agregarán actividades de 
desarrollo de habilidades blandas para una mejora personal del colaborador y que esto repercuta 
positivamente en la empresa. 
Los conductores afiliados recibirán capacitaciones sobre actualizaciones de la nueva 
tecnología adquirida con el objetivo de mantenernos vigentes y seguir brindando un servicio de 
calidad. 
11.4.3 Evaluación 
Toda mejora debe de ser medible, por lo que si se quiere saber el desempeño del colaborador 
se deberá realizar evaluaciones constantes.  
Security Child utilizará 2 tipos de evaluación: 
− Evaluación de escala gráfica: tiene la finalidad de evaluar al colaborador sin caer en la 
subjetividad por parte del evaluador. De esta manera los resultados se rigen solo al 
potencial humano y su contribución con la empresa de acuerdo a sus funciones. 
− Evaluación 360° (integral): ayuda a conocer al colaborador en todo su entorno 
profesional; es decir, se recogen evaluaciones que hacen de él sus compañeros, jefes 
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directos, subordinados, incluso los clientes, midiendo el grado de competitividad y 
productividad desde todos los ángulos. 
Para fines de renovación de contrato y antes del vencimiento del mismo, se analizarán los 
resultados de las evaluaciones realizadas al colaborador. De esta manera, si ha cumplido con su 
gestión y se considera necesario mantenerlo dentro de la empresa, se aplicará la adenda 
correspondiente a la ampliación del contrato. Así mismo las evaluaciones nos ayudarán para la 
promoción interna si la necesidad de la empresa lo requiere. 
Los conductores afiliados también serán evaluados a través de encuestas directamente con los 
padres de familia. Ellos indicarán (por medio de sus hijos) si el conductor realiza de forma 
correcta sus funciones. 
11.5 Motivación y desarrollo personal 
Un colaborador comprometido con la empresa, además de percibir una remuneración acorde 
con sus expectativas, también necesita de un grato ambiente laboral. Por ello, generar un buen 
ambiente laboral donde el colaborador se sienta tranquilo y motivado es parte de la cultura 
organizacional y un compromiso del área de RRHH.  
Nuestra empresa ofrecerá además de la remuneración económica fija, otros beneficios 
variables a todos los colaboradores: 
- Bonos por buen desempeño. 
- Capacitaciones y desarrollo de habilidades blandas. 
- Días libres. 
- Actividades de integración. 




11.6 Remuneraciones y Compensaciones 
El Estado peruano otorga varios beneficios a las micro y pequeñas empresas, brindándoles 
facilidades para su creación y formalización, dando políticas que impulsan el emprendimiento, a 
través de la ley N.º 28015 y sus modificaciones introducidas por la Ley N. º 30056 (Ley que 
modifica diversas leyes para facilitar la inversión, impulsar el desarrollo productivo y el 
crecimiento empresarial). Este tiene entre sus objetivos establecer el marco legal para la 
promoción de la competitividad, formalización y el desarrollo de las micro, pequeñas y medianas 
empresas (MIPYME). Esta ley cuenta con el Régimen Laboral Especial a la cual Security Child 
se acogerá y estará inscrita con la actividad de prestación de servicios en el REMYPE (Registro 
Nacional de Micro y Pequeña Empresa), a cargo del Ministerio de Trabajo y Promoción del 
Empleo (MTPE).  
Bajo este marco, Security Child se establecerá como una micro empresa, debido a que se 
proyecta ventas brutas al año de S/.351,000.00 (81.6 UIT), para el año 2021.  
Los trabajadores comprendidos en este régimen laboral especial tienen derecho a percibir por 
su trabajo una remuneración de acuerdo al mercado y a su perfil de puesto más bonificación de 
desempeño, además de gozar de los siguientes beneficios: 
− Estar asegurados al Sistema Integral de Salud (SIS) a cargo del Ministerio de Salud. Este 
es un sistema semi contributivo, es decir, el Estado asume el 50% de este seguro y el 
empleador el otro 50%. 
− Ser asegurados al Sistema Nacional de Pensiones (SNP) o al Sistema Privado de 
Pensiones (AFP), según opte el trabajador. 
− Trabajar una jornada máxima de 48 horas semanales. 
− Tener 24 horas continuas de descanso físico. 
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− Recibir una indemnización, en caso de despido arbitrario, equivalente a 10 
remuneraciones diarias por año de trabajo, con un tope de 90 remuneraciones diarias. 
− Disponer de 15 días de vacaciones, por cada año de trabajo o su proporcional, pudiendo 
reducir de 15 a 7 días con la debida compensación económica. En el caso de Security 
Child se opta por otorgar 15 días de vacaciones (además de días libres previa 
coordinación entre RRHH y el colaborador). 
− Gozar de los feriados establecidos en el Régimen Laboral Común, es decir primero de 
enero, jueves y viernes santo, día del trabajo, Fiestas Patrias, Santa Rosa de Lima, 
Combate de Angamos, todos los santos, Inmaculada Concepción, Navidad. 
Las remuneraciones del personal en planilla de Security Child estarán conformadas de la 
siguiente manera: 
Tabla 6. 
Planilla de personal Security Child 
Gastos de personal 
   
Gerente General 1  S/        2,000   S/           2,000  
Otros Gerentes 2  S/        1,800   S/           3,600  
Ejecutivo de ventas 4  S/        1,400   S/           6,000  
Asistente de Monitoreo 1  S/        1,200   S/           1,200  
Analista TI 1  S/        1,600   S/           1,600  












11.7 Cultura organizacional 
Security Child se preocupa en contar con un plan o código de cultura específico que sea 
característico de la marca, siempre buscando la mejora continua evitando quedarse en la zona de 
confort. Esto ayudará a crear un compromiso con los colaboradores y las relaciones laborales se 
desarrollarán con un alto nivel de confianza. 
Se fortalecerá los lazos de identidad corporativa entre los cuatro actores principales: la marca, 
el equipo de trabajo, los clientes y los conductores. Con ello se busca lograr proyectar estabilidad 
como empresa y elevar los niveles de calidad en cada servicio que se realicen. 
La cultura organizacional estará alineada con la misión. Para lograrla, los colaboradores 
deberán estar comprometidos con su trabajo, no solo por la obtención de una remuneración 
económica, sino también porque sentirán que su aporte es valioso para lograr los objetivos de la 
empresa. Dejando una huella positiva con el servicio brindado, se estará bien encaminada la ruta 
hacia la visión definida. 
Security Child promueve la seguridad, confianza, responsabilidad social, compromiso, 
orientación al cliente e innovación, con una forma de trabajo eficiente, sensible y adaptable a los 
cambios. Se esforzará por lograr la armonía donde todos puedan integrarse a trabajar con libertad 
y transparencia, en un ambiente con un clima laboral gratificante e inspirador, desafiando a que 
los colaboradores realicen su mejor esfuerzo en cada actividad diaria. Como consecuencia, este 
esfuerzo se verá reflejado en la satisfacción de los clientes y usuarios.  
El tipo de cultura organizacional estará orientado a resultados y orientado a las personas: 
• Orientado a resultados, porque tiene como objetivo la eficacia y la optimización de los 
procesos laborales; además, priorizar las metas a corto plazo y fomentar el ahorro de 
recursos humanos como el de materiales. 
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• Orientada a las personas, porque tiene como objetivo el desarrollo personal y profesional 
del equipo de trabajo. Incitar a la motivación, la innovación y la creatividad con la 
finalidad de buscar la satisfacción de los clientes, usuarios y de los propios colaboradores. 
Los colaboradores son un activo muy importante ya que Security Child los considera 
como los principales representantes de la marca y no como una herramienta para la 
prestación de un servicio. Es por ello que Security Child apuesta por sus colaboradores, 
pues su compromiso es la base de un alto desempeño y de un negocio sostenible. 
Lo que se quiere lograr con la cultura organizacional es: 
− Integrar los procesos internos y ayudar a resolver los problemas o conflictos que surgen 
durante el desarrollo de las actividades. 
− Establecer metas internas y externas, así como a encontrar los medios para lograrlas. 
− Colaboradores que se adapten al cambio. 
Es primordial la retroalimentación entre empleados y responsables para crear un buen clima 
laboral y sentido de pertenencia a la marca. Para ello, cada responsable de equipo tiene la 
obligación de invertir tiempo en reconocer el trabajo bien hecho de cada uno de sus subordinados 
y mostrarle reconocimiento por ello. 
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12. Plan financiero 
12.1 Inversión y fuentes de financiamiento 
Security Child contará con una inversión inicial de S/197,821, del cual, el 50% cuyo monto es 
de S/98,911 será financiado en partes iguales por los 3 socios de la empresa, el otro 50% cuyo 
monto es S/98,911 será financiado a través de un apalancamiento financiero con un préstamo 
bancario a una TEA del 20% anual. Con esto tendremos la inversión requerida para que Security 
Child inicie sus operaciones. Debido a que se ha proyectado una pérdida de 62,000 soles en el 
primer año del flujo de caja, consecuencia del inicio de operaciones y a fin de que la empresa 
tenga la capacidad de hacer frente a los compromisos de pagos, se realizaría un nuevo aporte de 





Total Gastos de Implementación  S/.       79,581  
Total Capital de Trabajo  S/.     118,240  
Total Inversión  S/.     197,821  
 
Tabla 8 
Financiamiento del proyecto 
Concepto Valor 
Capital Propio (50%)  S/.     98,911  
Financiado con préstamo (50%)  S/.     98,911  




En la siguiente sección, presentamos los supuestos del préstamo bancario, con el cual se 
realiza la estructura del financiamiento mensualizado a 60 meses, utilizando el método francés 
para la obtención de la cuota mensual (Ver Anexo N° 10). 
Tabla 9 
Supuestos de préstamo 
Concepto Valor 
Préstamo S/      90,000 
Periodo de pago (meses)            60   
Tasa de interés efectiva anual (TEA)         20%    
Tasa de interés efectiva mensual (TEM)           1.53% 
 
Se muestra el consolidado anual del financiamiento bancario, el cual será utilizado en el cálculo del 
flujo de caja proyectado. 
Tabla 10 
Estructura de financiamiento 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Préstamo S/.98,910.50 
     
Cuota anual 
 
-S/.30,380.42 -S/.30,380.42 -S/.30,380.42 -S/.30,380.42 -S/.30,380.42 
Amortización 
 
-S/.13,291.56 -S/.15,949.88 -S/.19,139.85 -S/.22,967.82 -S/.27,561.39 
Intereses 
 
S/.17,088.85 S/.14,430.54 S/.11,240.57 S/.7,412.59 S/.2,819.03 
Saldo S/.98,910.50 S/.85,618.94 S/.69,669.06 S/.50,529.21 S/.27,561.39 S/.0.00 
EFI-Escudo Fiscal 29.5%  S/.5,041.21 S/.4,257.01 S/.3,315.97 S/.2,186.72 S/.831.61 
 
Se considera el escudo fiscal del 29.5% como elemento financiero aplicado a los intereses, el 
cual se resta de la cuota anual, originando que la cuota anual a pagar a la entidad bancaria 
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disminuya, permitiendo de esa manera generar mayor flujo de caja a la empresa y por tanto 
generar mayor valor. 
 
12.2 Gastos fijos y variables  
Se tiene los gastos de implementación, las cuales son los activos necesarios para dar 
soporte a la infraestructura de la empresa y los costos fijos que son calculados mensualmente. 
Ambos conceptos son parte de la inversión total del proyecto. 
Dentro de los costos fijos se tienen tres grupos, los cuales son los gastos operativos, gastos 
de personal y los gastos de marketing.  
Los gastos operativos que se consideran son: consumo de agua, luz, internet y el alquiler 
del local donde se instalará la central de monitoreo y el área administrativa de la empresa.  
El gasto de personal será de acuerdo al organigrama. 
Los gastos de marketing que se consideran están referidos a las estrategias que vamos a 
utilizar para nuestras campañas de publicidad y promoción. 
Tabla 11 
Gastos de implementación 
Rubro Cantidad Precio Costo 
Adelanto de alquiler de local 2  S/.      2,000   S/.          4,000  
Útiles de oficina 1  S/.      1,000   S/.          1,000  
Laptops 8  S/.      1,800   S/.        14,400  
PC con procesador I7 para 
desarrollo y mantenimiento 1  S/.      2,500   S/.          2,500  
PC MAC 1  S/.      4,500   S/.          4,500  
Impresora 1  S/.         600   S/.             600  
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Proyector 1  S/.      1,500   S/.          1,500  
Módulos de oficina y silla 10  S/.         700   S/.          7,000  
Televisor LED de 55 pulgadas 2  S/.      2,500   S/.          5,000  
Desarrollo de Aplicación Móvil 1  S/.    17,000   S/.        17,000  
Desarrollo Plataforma Web 1 1  S/.      6,000   S/.          6,000  
Gastos notariales 1  S/.      1,300   S/.          1,300  
Licencia municipal 1  S/.      1,200   S/.          1,200  
Registro de la marca (INDECOPI]) 1  S/.         550   S/.             550  
Adecuaciones al local 1  S/.      5,000   S/.          5,000  
Gastos Pre-Inicio 1  S/.      8,031   S/.          8,031  
Total Gastos de Implementación     S/           79,581  
 
Tabla 12 
Costos fijos por mes 
Rubro Cantidad Precio Costo 
Gastos Operativos 
   
Alquiler de Local 1  S/.      2,000   S/.          2,000  
Agua y luz 1  S/.         220   S/.             220  
Proveedor de Servicio Internet 1  S/.         200   S/.             200  
Proveedor de Hosting de Página Web 
y nube 1  S/.         200   S/.             200  
Comisión por Plataforma de pago con 
tarjeta crédito 1  S/.         240   S/.             240  
Línea telefónica fija 1  S/.           80   S/.               80  
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Total Gastos Operativos 
  
 S/            2,940  
Gastos de personal  
   
Gerente general 1 1  S/.      2,000  
Otros gerentes 2 2  S/.      1,800  
Ejecutivo de ventas 4 4  S/.      1,400  
Asistente de monitoreo 1 1  S/.      1,200  
Analista TI 1 1  S/.      1,600  
Total Gastos de Personal 
  
 S/     14,000  
Gastos de Marketing 
   
Publicidad en Redes Sociales 1  S/           500   S/              500  
campaña de concientización 1  S/        1,000   S/           1,000  
Influencers 1  S/        1,000   S/           1,000  
Merchandising 1  S/           700   S/              700  
Total Gastos de Marketing      S/          3,200  
Total Costo fijo 
  
 S/        20,610  
 
12.3 Capital de trabajo 
El capital de trabajo es requerido para cubrir los primeros gastos que son necesarios antes de 
recibir los primeros ingresos, los cuales permiten mantener las operaciones de la empresa. El 
cálculo del capital de trabajo es realizado con el método de flujo de efectivo mensual.  
Tabla 13 
Gastos de materiales inicial (KT) 
Rubro Cantidad Precio  Costo variable 
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Gastos materiales (Dispositivos de 
seguridad) 
   
Cámaras wifi                   90   S/.         225   S/.        20,250  
Dispositivo GPS                   90   S/.         134   S/.        12,060  
Botón de pánico                   90   S/.           30   S/.          2,700  
Sensor de velocidad                   90   S/.           80   S/.          7,200  
Móvil router                   90   S/.         400   S/.        36,000  
Total Gastos Materiales 1er año 
  
 S/.        78,210  
 
En la siguiente tabla del cálculo del capital de trabajo, todos los meses del primer año tienen 
valores negativos, siendo el mes de febrero el que tiene el valor negativo más alto, por tanto, el 
capital de trabajo requerido para el proyecto es igual a 118,240 soles 
Tabla 14 
Cálculo del capital de trabajo 
Concepto Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Ingresos              
Por ventas de servicios 0 0 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 35,100 
Egresos             
Gastos Operativos -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 -2,940 
Gastos de Personal 
-








14,875 -14,875 -14,875 -14,875 -14,875 
Gastos de Marketing -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 -2,200 
Gastos de materiales 
inicial(KT)  -78,210           
Gastos de comisión al 
conductor 0 0 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 -7,020 
Total Egresos 
-








27,035 -27,035 -27,035 -27,035 -27,035 
Total efectivo 
-
20,015 -98,225 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 8,065 
















69,850 -61,785 -53,720 -45,655 -37,590 
 
12.4 Flujo de caja proyectado a 5 años 
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Se muestran las proyecciones de ingresos y egresos de efectivo que realizará el proyecto. Los 
ingresos se generan a partir del tercer mes de operaciones. El impuesto a la renta es calculado de 
acuerdo al régimen MYPE tributario (10% de 15 UIT + 29.5 % sobre el exceso de los 15 UIT). 
El cálculo de la depreciación a los activos fijos se realiza de acuerdo al método de línea recta, 




Útiles de oficina  S/.  1,000.00  
Laptops  S/.14,400.00  
PC con procesador I7 para desarrollo y 
mantenimiento  S/.  2,500.00  
PC MAC  S/.  4,500.00  
Impresora  S/.     600.00  
Proyector  S/.  1,500.00  
Módulos de oficina y silla  S/.  7,000.00  
Televisor LED de 55 pulgadas  S/.  5,000.00  
Total  S/.36,500.00  
Vida útil en años                    5 
Depreciación Anual  S/     7,300.00  
 
En cuanto a los gastos de la planilla del personal, en los 3 primeros años los sueldos se 
mantienen, posteriormente, debido al crecimiento de la empresa, en cada periodo del cuarto y 
quinto año se contrata a un nuevo asistente de monitoreo, también en cada periodo se incrementa 
el sueldo de los gerentes en un 20% y 10% para los demás colaboradores. En el cálculo de la 





Gastos de personal 
        Año 1           Año 2        Año 3       Año 4      Año 5 
Gerente general  S/.       2,000   S/.      2,000   S/.          2,000   S/.           2,400   S/.    2,880  
Otros gerentes  S/.       3,600   S/.      3,600   S/.          3,600   S/.           4,320   S/.    5,184  
Ejecutivo de ventas  S/.       5,600   S/.      5,600   S/.          5,600   S/.           6,160   S/.    6,776  
Asistente de monitoreo  S/.       1,200   S/.      1,200   S/.          1,200   S/.           2,520   S/.    3,972  
Analista TI  S/.       1,600   S/.      1,600   S/.          1,600   S/.           1,760   S/.    1,936  
Total mensual  S/.     14,000   S/.    14,000   S/.        14,000   S/.         17,160   S/.  20,748  
Total anual ( Incluido el 




Flujo de caja proyectado a 5 años 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
       
Ingresos  
 
351,000.00 512,460.00 717,444.00 737,819.41 758,773.48 
Gastos Operativos 
 
-35,280.00 -37,044.00 -38,896.20 -40,841.01 -42,883.06 
Gastos de Personal 
 
-178,500.00 -178,500.00 -178,500.00 -218,790.00 -264,537.00 
Gastos de Marketing  -26,400.00 -50,400.00 -52,920.00 -55,566.00 -58,344.30 
Gastos de Ventas  -148,410.00 -138,121.00 -188,708.00 -191,026.00 -173,947.50 
EBITDA 
 
-37,590.00 108,395.00 258,419.80 231,596.40 219,061.62 
Depreciación  
 
-7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 
EBIT 
 
-44,890.00 101,095.00 251,119.80 224,296.40 211,761.62 
Impuesto renta   0.00 -17,245.53 -61,502.84 -53,589.94 -49,892.18 
NOPAT 
 
-44,890.00 83,849.48 189,616.96 170,706.46 161,869.44 
Depreciación  
 
7,300.00 7,300.00 7,300.00 7,300.00 7,300.00 
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Flujo de caja operativo 
 
-37,590.00 91,149.48 196,916.96 178,006.46 169,169.44 
     Gastos de implementación -79,581.00      
     Capital de Trabajo -118,240.00     118,240.00 
Inversión Total Inicial -197,821.00 
     
Flujo de caja Libre(FCL) -197,821.00 -37,590.00 91,149.48 196,916.96 178,006.46 287,409.44 
                         Cuota anual  -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 
                        Escudo fiscal  5,041.21 4,257.01 3,315.97 2,186.72 831.61 
Flujo Financiero Neto 98,910.50 -25,339.21 -26,123.41 -27,064.45 -28,193.70 -29,548.80 
       
Flujo de Caja  




Flujo de Caja Libre y Financiero mensualizado en el primer año 
Concepto Año 0 Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Setiembre Octubre Noviembre Diciembre 
Ingresos   0.00 0.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 35,100.00 
Gastos Operativos  -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 -2,940.00 


















14,875.00 -14,875.00 -14,875.00 
Gastos de Marketing  -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 -2,200.00 














14,841.00 -14,841.00 -14,841.00 




20,015.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 





20,015.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 244.00 -7,056.00 
Impuesto renta a cuenta 
(1%)  0.00 0.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 -351.00 
Impuesto renta 





20,015.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -3,897.00 
Depreciación              7,300.00 




20,015.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 3,403.00 
Gastos de 
implementación -79,581.00             
Capital Trabajo 
-
118,240.00             
Inversión Total Inicial 
-
197,821.00                         







20,015.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 -107.00 3,403.00 
Cuota mensual  -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 -2,531.70 
Escudo fiscal  420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 420.10 
Flujo Financiero Neto 98,910.50 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 -2,111.60 
              
Flujo de Caja  




22,126.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 -2,218.60 1,291.40 
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12.5 Análisis de Punto de Equilibrio 
Punto de Equilibrio = 766 alumnos 
Se necesitará obtener más de 766 alumnos al año que requieran el servicio, para poder 
percibir ganancias y mantener operativa la empresa. Menos de esa cantidad la empresa generará 
pérdidas.  
12.6 Estados Financieros proyectados a 5 años 
Se considerarán los siguientes porcentajes de incrementos de ventas por año, el cual refleja 
que en el tercer año llegaremos a nuestro mercado meta (SOM=1840 alumnos o servicios) de 
acuerdo a la estrategia de marketing realizada. Luego, a partir del cuarto año, el porcentaje de 
crecimiento será de acuerdo a la cantidad promedio de nuevos alumnos de inicial y primaria de 
los colegios privados de Lima, según fuente del MINEDU (ver Anexo N° 13) 
Tabla 19 
Ingresos proyectados por año 
Año Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
% incremento de ventas 
 
46.00% 40.00% 2.84% 2.84% 
Nro. de servicios                 900   1,314   1,840   1,892   1,946 
Ingresos     351,000.00       512,460.00       717,444.00      737,819.41      758,773.48 
 
En los gastos de ventas, se considerará la comisión otorgada al conductor del 20% por cada 
alumno que utilice el servicio y los gastos por las compras de los dispositivos que son instalados 





Gasto de ventas 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Nro. de servicios 900 1,314 1,840 1,892 1,946 
Nro. de vehículos 90 41 52 5 5 
Pago al conductor  S/.  70,200.00   S/. 102,492.00   S/. 143,520.00   S/.147,576.00   S/.151,788.00 
Gastos por dispositivos 
de seguridad  S/.  78,210.00   S/.   35,629.00   S/.   45,188.00   S/.    4,345.00   S/.    4,345.00  
Gastos por renovación de 
dispositivos     S/.  39,105.00   S/.  17,814.50  
Total gastos  S/.148,410.00   S/. 138,121.00   S/. 188,708.00   S/.191,026.00   S/.173,947.50  
 
En el estado de resultados proyectado a 5 años se muestra las utilidades netas obtenidas 
durante cada periodo proyectado, generando utilidad a partir del segundo año de operaciones. 
Tabla 21 
Estado de resultados proyectado 
Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos (10 meses por año) 351,000.00 512,460.00 717,444.00 737,819.41 758,773.48 
Gastos Operativos -35,280.00 -37,044.00 -38,896.20 -40,841.01 -42,883.06 
Gastos de Personal -178,500.00 -178,500.00 -178,500.00 -218,790.00 -264,537.00 
Gastos de Marketing -26,400.00 -50,400.00 -52,920.00 -55,566.00 -58,344.30 
Gastos de Ventas -148,410.00 -138,121.00 -188,708.00 -191,026.00 -173,947.50 
Depreciación  -7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 -7,300.00 
Utilidad Operativa (EBIT) -44,890.00 101,095.00 251,119.80 224,296.40 211,761.62 
Intereses -17,088.85 -14,430.54 -11,240.57 -7,412.59 -2,819.03 
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Ingresos financieros   16,500.00 46,200.00 59,400.00 
Utilidad antes de 
impuesto(EBT) -61,978.85 86,664.46 256,379.23 263,083.80 268,342.59 
Impuesto renta 0.00 -12,988.52 -63,054.37 -65,032.22 -66,583.56 
Utilidad Neta -S/.  61,978.85  S/. 73,675.94 S/.193,324.86  S/.198,051.58 S/.201,759.03 
 
12.7 Análisis de sensibilidad 
Se muestra 2 tipos de análisis; el análisis bidimensional con 2 variables críticas entre el nro. 
de alumnos que requieren el servicio y el precio de la comisión del servicio. 
Tabla 22 
Análisis bidimensional FCL 
  VAN FCL Precio del servicio 
 










930 130,314.49 194,033.49 257,752.50 321,471.50 385,190.50 
920 120,194.89 183,234.27 246,273.66 309,313.04 372,352.42 
910 110,024.28 172,368.79 234,713.30 297,057.81 359,402.32 
900 99,879.33 161,542.77 223,206.21 284,869.65 346,533.09 
766 -33,868.01 18,621.17 71,110.34 123,599.52 176,088.69 
750 -50,776.72 609.08 51,994.87 103,380.67 154,766.47 
740 -70,998.50 -10,600.90 40,105.27 90,811.45 141,517.62 
 
Tabla 23 
Análisis bidimensional FCF 
  VAN FCF Precio del servicio 
 












930 38,646.04 85,228.52 131,811.00 178,393.48 224,975.96 
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920 31,515.62 77,600.87 123,686.12 169,771.37 215,856.61 
910 24,379.28 69,957.11 115,534.93 161,112.76 206,690.59 
900 17,234.17 62,313.92 107,393.68 152,473.43 197,553.19 
766 -76,699.92 -38,327.54 44.84 38,417.22 76,789.60 
750 -88,767.08 -51,200.80 -13,634.52 23,931.76 61,498.04 
740 -103,984.58 -59,124.53 -22,055.48 15,013.57 52,082.61 
 
Se considera que las variables más sensibles del proyecto es el precio del servicio y el número 
de alumnos que adquieren el servicio. 
Se realizó un análisis de sensibilidad en las 2 variables y se analizaron como afecta la 
viabilidad del proyecto para el inversionista, cuando adquiere el préstamo y cuando la 
financiación es realizada por los mismos socios en su totalidad. 
En este análisis podemos observar que, si el precio del servicio que ha sido establecido en 39 
soles se disminuye en 4 soles, el proyecto sigue siendo viable ya que arrojaría un VAN FCL y 
VAN FCF positivo. 
De la misma manera, si el número de alumnos que ha sido establecido en 900 alumnos para 
iniciar se disminuye a 750, el proyecto sin apalancar financieramente seguiría siendo viable, ya 
que tiene un VAN FCL positivo; en cambio si el proyecto es apalancado financieramente sería 
inviable, ya que tiene un VAN FCF negativo. 
Análisis de escenarios 
Para el presente análisis se presentan los tres escenarios; el moderado, el optimista y el 
pesimista.  
En el escenario optimista se considerará una inversión menor, incrementamos en S/1.00 el 
precio del costo del servicio e incrementamos el número de alumnos, se muestra un VAN para el 
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accionista positivo y una TIR mayor a lo esperado por el accionista, siendo el proyecto 
totalmente viable. 
En el escenario pesimista se considerará una inversión mayor, disminuimos en S/1.00 el 
precio del costo del servicio y disminuimos el número de alumnos, se muestra un VAN para el 
accionista negativo y una TIR menor a lo esperado por el accionista, siendo el proyecto inviable. 
Tabla 24 
Variables para el análisis de escenarios 
Variables Moderado Optimista Pesimista 
Probabilidad ocurrencia 50% 25% 25% 
Monto de la Inversión S/197,821.00 S/ 180,000.00 S/210,000.00 
Nro. de alumnos 900 990 785 
Costo del Servicio  S/       39.00   S/            40.00   S/        38.00  
 
Tabla 25 
Resultados del análisis de escenarios 
Resultados       
VAN FCL  S/.223,206.21   S/.  360,678.48   S/.  65,761.44  
TIR FCL 39% 52% 22% 
VAN FCF  S/.107,393.68   S/.  201,420.02  -S/.      951.82  
TIR FCF 51% 67% 27% 
 
Una vez obtenido los resultados de cada escenario, se calcula el VAN FCF promedio total 
esperado por el accionista utilizando el porcentaje de la probabilidad de ocurrencia de cada 
escenario, para obtener el VAN esperado. 




Cálculo del VAN esperado 
Escenarios Probabilidad VAN FCF 
          
VAN*Prob. 
Pesimista 25% -S/.       951.82  -S/.            237.95  
Esperado 50%  S/. 107,393.68   S/.        53,696.84  
Optimista 25%  S/. 201,420.02   S/.        50,355.00  
    VAN Esperado  S/.      103,813.89  
 
De acuerdo al cálculo del VAN esperado, el VAN total bajo los 3 escenarios sigue siendo 
positivo, por tanto, el proyecto es viable. 
En un escenario pesimista con una probabilidad de ocurrencia al 25%, muestra un VAN 
negativo, generando una pérdida de S/ 237.95, considerando que no se logre con la cantidad de 
alumnos iniciales esperados y además se tenga que disminuir el precio. Esta pérdida puede 
subsanarse con otros ingresos que se generen durante la ejecución del proyecto una vez que se 
tenga instalada la central de monitoreo y la plataforma tecnológica que lo soporte. 
 
12.8 Indicadores Financieros: TIR, VAN, B/C 
Tabla 27 
Evaluación Financiera del proyecto 
Concepto         FCL           FCF 
WACC/COK 20.76% 27.43% 
VAN S/.140,939.37   S/. 107,393.68  
TIR 39% 51% 




El VAN económico libre (VAN FCL) muestra la viabilidad del proyecto, si sale positivo 
como es el caso del proyecto, estamos indicando que la inversión realizada es cubierta por los 
flujos futuros generados.  
El VAN del accionista (VAN FCF) muestra la viabilidad del proyecto una vez cubierta la 
inversión y cancelado el préstamo a la entidad bancaria, es decir el beneficio que le queda al 
accionista. 
Por tanto, el VAN económico y el VAN financiero, siendo mayores a cero, muestran que el 
proyecto genera valor. 
La TIR económica libre (TIR FCL), muestra la viabilidad del proyecto con respecto a la tasa 
de descuento mínimo requerido por el inversionista (WACC), por lo cual, si la TIR es mayor que 
la tasa mínima requerida, el proyecto es viable. 
La TIR del accionista (TIR FCF), muestra la viabilidad del proyecto con respecto al costo de 
oportunidad del accionista (COK), es decir, si la TIR es mayor al costo de oportunidad o tasa de 
descuento esperado por el accionista, el proyecto es viable. 
Por tanto, de acuerdo al TIR calculado, indica que la inversión es atractiva ya que presenta 
una tasa de interés mayor a lo esperado que si se invirtiera en otros productos financieros del 
mercado. 
El beneficio/costo o índice de rentabilidad (B/C FCL), significa que por cada S/1.00 que se 
invierta en este proyecto, se recupera el S/1.00 y se genera un retorno de S/1.71. 
El beneficio/costo (B/C FCF), considerando el pago de la deuda con el banco, significa que 
por cada S/1.00 que invierta el accionista en este proyecto, recupera el S/1.00 y se genera hoy un 
retorno de S/2.09. 




Periodo recuperación FCL 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Flujos Netos -197,821.00 -37,590.00 91,149.48 196,916.96 178,006.46 287,409.44 
Flujos Netos 






S/.166,448.53 -S/.54,643.18 S/.29,047.10 S/.140,939.37 
PRC              3.65  3 AÑOS 8 MESES 
   
 
El periodo de recuperación FCL, donde los socios asumen el total de la inversión, es decir, el 
tiempo que se requerirá para recuperar la inversión inicial neta, es de 3 años y 8 meses. En este 
tiempo el flujo de efectivo igualará a la inversión inicial. 
Tabla 29 
Periodo recuperación FCF 
  Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Flujos Netos -98,910.50 -62,929.21 65,026.07 169,852.51 149,812.76 257,860.64 
Flujos Netos 




S/.148,294.05 -S/.108,249.12 -S/.26,164.45 S/.30,651.32 S/.107,393.68 
PRC 3.46  3 AÑOS 6 MESES 




El periodo de recuperación FCF, donde los socios o accionistas asumen el 50% del total 
invertido, es decir, el tiempo que se requerirá para recuperar la inversión inicial neta, es de 3 





13. Conclusiones y recomendaciones 
Conclusiones 
− Para la creación de este plan de negocio se abordaron los principales aspectos de la empresa 
Security Child, como el de Marketing, Operaciones y Financiero. 
− Mediante un análisis interno y externo se lograron identificar fortalezas, oportunidades, 
debilidades y amenazas para el desarrollo del plan, así como el mercado meta y una 
necesidad no cubierta actualmente por servicios sustitutos, lo que hace la propuesta 
potencialmente atractiva. 
− El valor de la comisión anual estimado sería de S/390.00 por usuario. 
− Se concluye que el proyecto es viable con un VAN financiero positivo de S/107,393.68, con 
una TIR realista de 51%, superior a la tasa de descuento esperado por el accionista (COK 
anual del 27.43%), obteniendo un índice de rentabilidad de 2.09 y con una recuperación de la 
inversión realizada por el accionista a los 3 años y 6 meses. 
− La implementación del negocio es factible dado que se cuenta con las condiciones necesarias 
para adquirir los dispositivos de seguridad y cumplir con el servicio ofrecido. 
− Los procesos de revisión y supervisión periódicos de las unidades que se realizarán para 
garantizar que realmente cumplen los requisitos definidos, son importantes para nuestra 
propuesta de valor, por lo que los resultados deben ser visibles a los padres de familia desde 
el aplicativo. 
− Las encuestas realizadas determinaron que el 100% de los padres de familia sentían 
preocupación por la inseguridad ciudadana y la repercusión de esta en sus hijos.  
− Para la mejora continua de procesos, se tomará en consideración los aportes de los 
colaboradores de cada área, logrando que ellos sientan que forman parte del proceso de 
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mejora. De esta manera construir una relación de confianza, fortaleciendo la estructura 
interna de la empresa y como resultado reflejándose en el servicio brindado. 
− Se sabe que Security Child ingresará a un mercado potencial, pero con bajas barreras de 
entrada. Por consiguiente, la estrategia comercial estará enfocada en posicionarse 
rápidamente y obtener una mayor cuota de mercado aprovechando siendo los primeros en 
ofrecer este tipo de servicio.  
− El éxito de la empresa radicará en diferenciarse de la competencia futura, por lo cual los 
procesos estarán siempre centrados en el cliente. La ventaja competitiva se generará 
escuchando a los clientes y usuarios para que sientan una relación personalizada con la 
empresa y brindándoles siempre mejoras en el servicio. 
− En base al análisis realizado, se concluye que Security Child se encuentra ante una gran 
oportunidad de negocio, ya que brindar tranquilidad a los padres de familia a través del 
seguimiento y monitoreo de sus hijos durante el transporte escolar es una necesidad no 
atendida actualmente en la ciudad de Lima. 
Recomendaciones 
− Implementar el plan de negocios en estudio, ya que el análisis demuestra que sería una 
alternativa rentable, generando ganancias significativas para los inversionistas. 
− Para alcanzar una economía de escala, se recomienda a futuro expandir el servicio a 
transporte de pasajeros en general, tanto en Lima metropolitana como en provincias. 
− Debido a la evolución constante de la tecnología, se recomienda la búsqueda periódica de 
dispositivos cuya implementación permita agregar valor a la propuesta de negocios para el 
cliente y para los usuarios. 
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− Medir con frecuencia el posicionamiento de la marca en el mercado, dada su importancia en 
el éxito de la empresa. 
− Evaluar constantemente si las estrategias de marketing aplicadas están cumpliendo los 
objetivos esperados. 
− Mejorar la capacidad de atención respecto a la cobertura de un mayor número de colegios y 
escolares. 
− Llevar control respecto al nivel de rotación del personal, para que el sentido de identificación 
como grupo de trabajo se mantenga dentro de la empresa, al igual que el aprendizaje y la 
experiencia obtenida. 
− Evaluar constantemente los indicadores establecidos, para no perder de vista los objetivos 
planteados. 
Contingencias 
− Bajo la actual situación de pandemia por el COVID 19, iniciar el presente proyecto sería 
inviable, por lo que su implementación iniciará una vez haya culminado la pandemia y los 
centros educativos regresen al dictado de clases presenciales. Así mismo, tanto los salones de 
clases como las movilidades deberán operar al 100% de su capacidad (similar a la situación 
antes de la pandemia). 
− En caso de ocurrir una situación similar durante la ejecución de las operaciones de la 
empresa, debe considerarse dirigir el servicio hacia el seguimiento y monitoreo de transporte 
de mercancías, aprovechando nuestra infraestructura, la cual está preparada para cubrir este 
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16.1 Anexo N° 01 “Entrevista a padres de familia” 
 Buenos días, quisiera hacerle unas preguntas, se trata de un proyecto. 
  
1 ¿Tienes alguna carrera profesional? ¿Actualmente ejerces? 
  
2 ¿Cuál es tu horario de trabajo? 
  
3 ¿Cuántos hijos tienes? ¿Cuáles son sus edades? 
  
4 ¿En qué distrito vives? 
  
5 ¿En qué distrito trabajas? 
  
6 ¿Quién decide dónde van a estudiar sus hijos? 
  
7 ¿Quién lleva a tus hijos al colegio?  
  
8 ¿Cómo los llevan al colegio? ¿Qué medio utilizan para llevarlos al colegio?  
  
9 ¿Cuéntame algunas experiencias buenas o malas cuando tus hijos se trasladan al 
colegio? 
  
10 ¿Qué opinas sobre la inseguridad que vivimos actualmente? 
  
11 ¿Cuál crees que sería la acción más inmediata que se debería de tomar? 
  
12 ¿Sientes que tus hijos se encuentran seguros? 
 
13 ¿Qué es lo que te gustaría hacer/disponer para asegurar a tus niños respecto a la 
inseguridad ciudadana? 
  
14 ¿Por qué crees que eso sería la solución? 
  
15 ¿Si tuvieras la oportunidad de disponer del control del traslado al colegio de tu hijo 
en un aplicativo, lo adquirirías? 
  
 Gracias por su tiempo. 
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16.2 Anexo N° 02 “Encuesta a padres de familia” 
1 Sexo 
 Masculino Femenino 
  
2 ¿Qué edad tiene? 
 De 18 a 25 De 26 a 40 De 41 a 56 De 57 a más 
  
3 ¿En qué distrito vive? 
 Barranco  Jesús María  La Molina  Lince 
Magdalena  Miraflores  Pueblo Libre  San Borja 
San Isidro  San Miguel  Surco   Surquillo 
  
4 ¿Tienes hijos o dependientes que estudien en etapa inicial o primaria? 
 Sí No 
  
5 ¿Cuántos hijos o dependientes tiene en etapa inicial o primaria? 
 1 2 3 4 más de 4 
  
6 ¿Tiene contratada una movilidad escolar para el trasporte de su hijo(s)? 
 Sí No No responde 
  
7 ¿Cuál sería su interés de adquirir un servicio de transporte escolar equipado con 
dispositivos de seguridad (cámara, audio, botón de pánico, sirena) y con protocolos 
de seguridad ante imprevistos? 
 No me interesa          Sí me interesa 
  
8 Si su respuesta fue que le interesa ¿cuánto más estaría dispuesto a pagar por el 
servicio mencionado en la pregunta anterior, con respecto a una movilidad escolar 
común? 
 Menos de 20 soles  Entre 20 a 29 soles Entre 30 y 39 soles 





















Incom pleta Com pleta X Bachiller Título/ Licenciatura Sí No X
Maestría Egresado Titulado Sí No X
X Doctorado Egresado Titulado
Responsable del análisis, desarrollo y pruebas del aplicativo móvil, así como el mantenimiento de la página web. 










(1 ó 2 años)
Secundaria 
Nombre del puesto ASISTENTE DE TI
GERENCIA DE OPERACIONES
Puestos a su cargo
MISIÓN DEL PUESTO 
Contribuir, a través del análisis , desarrollo y mantenimientos de la plataforma informática, a fin de cumplir con los objetivos estrategicos y 












(3 ó 4 años)
FUNCIONES DEL PUESTO
Responsable de la supervisión de la empresa que brindará el servicio de hosting y nube.
FORMATO DE PERFIL DEL PUESTO
Dependencia jerárquica lineal
Ingeniería de sistemas, Ciencia de la Computación, Ingeniería 






      
Experiencia general
Indique el tiempo total de experiencia laboral; ya sea en el sector público o privado.
Experiencia específica
A.  Indique el tiempo de experiencia requerida para el puesto en la función o la materia: 
B.  Marque el nivel mínimo de puesto que se requiere como experiencia;  ya sea en el sector público o privado: 
X
* Mencione otros aspectos complementarios sobre el requisito de experiencia ; en caso existiera algo adicional para el puesto.
}
CONDICIONES ESENCIALES DEL CONTRATO
Contraprestación mensual S/3,000 (Tres Mil y 00/100 Soles)
Jornada Laboral 48 horas semanales
Duración del Contrato Tres (03) meses, con posibilidad de renovación.
Lugar de prestación del servicio





A)  Conocimientos Técnicos principales requeridos para el puesto (No se requiere sustentar con documentos) : 
B)  Cursos y Programas de especialización requeridos y sustentados con documentos:
Conocimiento de desarrollo de aplicativos móviles.
Conocimiento en manejo de Bases de Datos.













C.)  Conocimientos de Ofimática e Idiomas/Dialectos 
Nivel de dominio
Intermedio No aplica Básico Intermedio Avanzado
Nivel de dominio

































a partir de 39 
soles 
Porcentaje 
del total de  
encuestados 
que pagarían 





servicio y que 
pagarían a 
partir de 39 
soles 
210 133 63.33% 76 36.19% 57.14% 
 
Rango de precio Número de encuestados  





No adquirirían 77 
Total Encuestados 210 
 
Ficha técnica de la encuesta 
Tamaño de muestra (n) 210 
Probabilidad de éxito/fracaso (p/q) 50 
Población total (N) 13,003 
Nivel de confianza 95% 






16.5 Anexo N° 05 “Plano del local de oficinas y central de monitoreo” 
 
1) Oficina del Gerente General 
2) Oficina del Gerente de Operaciones 
3) Oficina del Gerente de Marketing y Publicidad 
4) Asistente de Monitoreo 
5) Ejecutivos de Venta 
6) Analista TI 
7) Sala de reuniones 
8) Almacén 
9) Recepción 






























Barranco 58 3925 3% 3 7 56 168 3 9 10 30 
Jesús María 96 7165 6% 6 13 27 162 16 96 9 54 
La Molina 236 15569 13% 13 28 22 286 12 156 3 39 
Lince 65 3817 3% 3 7 11 33 11 33 9 27 
Magdalena del Mar 91 4557 4% 4 8 5 20 8 32 3 24 
Miraflores 186 12524 11% 11 22 12 132 7 77 6 33 
Pueblo Libre 114 6446 5% 5 11 7 35 12 60 12 60 
San Borja 208 6539 6% 6 12 21 126 17 102 7 42 
San Isidro 72 8348 7% 7 15 22 154 13 91 5 35 
San Miguel 257 16008 14% 14 28 5 70 20 280 3 42 
Santiago de Surco 633 29664 25% 25 53 20 500 11 275 3 75 
Surquillo 128 3655 3% 3 6 2 6 3 9 6 18 
Total General 2144 118217 100% 100 210 210 1692 133 1220 76 479 
 
Total encuestas 210 
Total mercado meta (TAM) 13,003 
Personas que adquieren el servicio (SAM): 
Peso adquieren servicio / Peso real encuesta  
9,375 (72%) 
Castigo del 50% aplicado al porcentaje 
personas que adquieren el servicio 
4,687 (36%) 
Personas que pagarían S/39.00 (SOM): Peso 





16.7 Anexo N° 07 “Costos Laborales en Perú en la Micro Empresa” 
Conceptos de costos laborales en Perú en la Micro Empresa 
  
Conceptos Micro Empresa 
Gratificación No corresponde 
CTS No corresponde 
Vacaciones 15 días por año 
Essalud / SIS 2% remuneración 
  
Cálculo mensual de costos laborales en Perú en la Micro Empresa 
  
Conceptos Micro Empresa 
Gratificación  - 
CTS  - 
Vacaciones  1/24 por mes 
Essalud 2.00% 
Bonificación Gratificación  - 
  
Ejemplo cálculo mensual de costos laborales en Perú en la Micro Empresa 
 
Remuneración Gerente General S/2,500  
  
  
Conceptos Micro Empresa 
Gratificación - 
CTS - Base sueldo + 1/6 gratificación - 
Vacaciones 104.17 
Essalud - Base sueldo + vacaciones 52.08 
Bonificación Gratificación - 
  
% mensual de costos laborales en Perú en la Micro Empresa 
  





Bonificación Gratificación 0.00% 


























Intereses Amortización Saldo 
1 98,910.50 -S/.2,531.70  S/. 1,514.27  -1,017.43 97,893.07 
2 97,893.07 -S/.2,531.70  S/. 1,498.69  -1,033.01 96,860.06 
3 96,860.06 -S/.2,531.70  S/. 1,482.88  -1,048.83 95,811.23 
4 95,811.23 -S/.2,531.70  S/. 1,466.82  -1,064.88 94,746.35 
5 94,746.35 -S/.2,531.70  S/. 1,450.52  -1,081.18 93,665.16 
6 93,665.16 -S/.2,531.70  S/. 1,433.96  -1,097.74 92,567.43 
7 92,567.43 -S/.2,531.70  S/. 1,417.16  -1,114.54 91,452.88 
8 91,452.88 -S/.2,531.70  S/. 1,400.10  -1,131.61 90,321.28 
9 90,321.28 -S/.2,531.70  S/. 1,382.77  -1,148.93 89,172.35 
10 89,172.35 -S/.2,531.70  S/. 1,365.18  -1,166.52 88,005.83 
11 88,005.83 -S/.2,531.70  S/. 1,347.32  -1,184.38 86,821.45 
12 86,821.45 -S/.2,531.70  S/. 1,329.19  -1,202.51 85,618.94 
13 85,618.94 -S/.2,531.70  S/. 1,310.78  -1,220.92 84,398.02 
14 84,398.02 -S/.2,531.70  S/. 1,292.09  -1,239.61 83,158.40 
15 83,158.40 -S/.2,531.70  S/. 1,273.11  -1,258.59 81,899.81 
16 81,899.81 -S/.2,531.70  S/. 1,253.84  -1,277.86 80,621.95 
17 80,621.95 -S/.2,531.70  S/. 1,234.28  -1,297.42 79,324.53 
18 79,324.53 -S/.2,531.70  S/. 1,214.42  -1,317.28 78,007.25 
19 78,007.25 -S/.2,531.70  S/. 1,194.25  -1,337.45 76,669.80 
20 76,669.80 -S/.2,531.70  S/. 1,173.77  -1,357.93 75,311.87 
21 75,311.87 -S/.2,531.70  S/. 1,152.98  -1,378.72 73,933.15 
22 73,933.15 -S/.2,531.70  S/. 1,131.88  -1,399.82 72,533.33 
23 72,533.33 -S/.2,531.70  S/. 1,110.45  -1,421.25 71,112.07 
24 71,112.07 -S/.2,531.70  S/. 1,088.69  -1,443.01 69,669.06 
25 69,669.06 -S/.2,531.70  S/. 1,066.60  -1,465.10 68,203.96 
26 68,203.96 -S/.2,531.70  S/. 1,044.17  -1,487.53 66,716.42 
27 66,716.42 -S/.2,531.70  S/. 1,021.39  -1,510.31 65,206.11 
28 65,206.11 -S/.2,531.70  S/.    998.27  -1,533.43 63,672.68 
29 63,672.68 -S/.2,531.70  S/.    974.80  -1,556.91 62,115.78 
30 62,115.78 -S/.2,531.70  S/.    950.96  -1,580.74 60,535.03 
31 60,535.03 -S/.2,531.70  S/.    926.76  -1,604.94 58,930.09 
32 58,930.09 -S/.2,531.70  S/.    902.19  -1,629.51 57,300.58 
33 57,300.58 -S/.2,531.70  S/.    877.24  -1,654.46 55,646.12 
34 55,646.12 -S/.2,531.70  S/.    851.91  -1,679.79 53,966.33 
35 53,966.33 -S/.2,531.70  S/.    826.20  -1,705.51 52,260.82 
36 52,260.82 -S/.2,531.70  S/.    800.09  -1,731.62 50,529.21 
37 50,529.21 -S/.2,531.70  S/.    773.58  -1,758.13 48,771.08 
38 48,771.08 -S/.2,531.70  S/.    746.66  -1,785.04 46,986.04 
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39 46,986.04 -S/.2,531.70  S/.    719.33  -1,812.37 45,173.67 
40 45,173.67 -S/.2,531.70  S/.    691.58  -1,840.12 43,333.55 
41 43,333.55 -S/.2,531.70  S/.    663.41  -1,868.29 41,465.27 
42 41,465.27 -S/.2,531.70  S/.    634.81  -1,896.89 39,568.38 
43 39,568.38 -S/.2,531.70  S/.    605.77  -1,925.93 37,642.45 
44 37,642.45 -S/.2,531.70  S/.    576.29  -1,955.42 35,687.03 
45 35,687.03 -S/.2,531.70  S/.    546.35  -1,985.35 33,701.68 
46 33,701.68 -S/.2,531.70  S/.    515.95  -2,015.75 31,685.93 
47 31,685.93 -S/.2,531.70  S/.    485.09  -2,046.61 29,639.33 
48 29,639.33 -S/.2,531.70  S/.    453.76  -2,077.94 27,561.39 
49 27,561.39 -S/.2,531.70  S/.    421.95  -2,109.75 25,451.64 
50 25,451.64 -S/.2,531.70  S/.    389.65  -2,142.05 23,309.58 
51 23,309.58 -S/.2,531.70  S/.    356.86  -2,174.84 21,134.74 
52 21,134.74 -S/.2,531.70  S/.    323.56  -2,208.14 18,926.60 
53 18,926.60 -S/.2,531.70  S/.    289.76  -2,241.95 16,684.66 
54 16,684.66 -S/.2,531.70  S/.    255.43  -2,276.27 14,408.39 
55 14,408.39 -S/.2,531.70  S/.    220.58  -2,311.12 12,097.27 
56 12,097.27 -S/.2,531.70  S/.    185.20  -2,346.50 9,750.77 
57 9,750.77 -S/.2,531.70  S/.    149.28  -2,382.42 7,368.35 
58 7,368.35 -S/.2,531.70  S/.    112.81  -2,418.90 4,949.45 
59 4,949.45 -S/.2,531.70  S/.      75.77  -2,455.93 2,493.53 














16.11 Anexo N° 11 “Flujo de efectivo o tesorería proyectado” 
Tabla 30 
Flujo de efectivo o tesorería proyectado 
Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Ingresos (10 meses por 
año)  351,000.00 512,460.00 717,444.00 737,819.41 758,773.48 
Gastos Operativos  -35,280.00 -37,044.00 -38,896.20 -40,841.01 -42,883.06 
Gastos de Personal  -178,500.00 -178,500.00 -178,500.00 -218,790.00 -264,537.00 
Gastos de Marketing  -26,400.00 -50,400.00 -52,920.00 -55,566.00 -58,344.30 
Gastos de Ventas  -148,410.00 -138,121.00 -188,708.00 -191,026.00 -173,947.50 
Gastos implementación -79,581.00      
Impuestos  0.00 -12,988.52 -63,054.37 -65,032.22 -66,583.56 
Total egresos -79,581.00 -388,590.00 -417,053.52 -522,078.57 -571,255.23 -606,295.42 
Saldo neto de caja -79,581.00 -37,590.00 95,406.48 195,365.43 166,564.18 152,478.06 
Financiamiento       
Préstamo del banco 98,910.50 0.00     
Pago de financiamiento  -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 -30,380.42 
Otras inversiones (*)       
Inversiones mobiliarias    -110,000.00 -120,000.00 -100,000.00 
Inversiones financieras   -50,000.00 -90,000.00 -90,000.00 -90,000.00 
Ingresos financieros    16,500.00 46,200.00 59,400.00 
Saldo neto de caja 
después de 
transacciones  S/. 19,329.50  -S/.  67,970.42   S/.  15,026.07  -S/.  18,514.99  -S/.  27,616.24  -S/.  8,502.36  
Caja inicial  S/. 98,910.50   S/. 118,240.00   S/.  50,269.58   S/.  65,295.65   S/.  46,780.66   S/. 19,164.42  
Caja final acumulada S/.118,240.00   S/.  50,269.58   S/.  65,295.65   S/.  46,780.66   S/.  19,164.42   S/. 10,662.06  
 
(*) Se agrega rubro “Otras inversiones”, tomado en referencia del plan de negocios (De la Rosa, 










16.12 Anexo N° 12 “Balance general proyectado” 
Tabla 31 
Balance general proyectado 
  Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 
Activo corriente 
     
Caja 50,269.58 65,295.65 46,780.66 19,164.42 10,662.06 
Inversiones financieras 
 
50,000.00 140,000.00 230,000.00 320,000.00 
Activo no corriente 
     
Activos fijos 36,500.00 36,500.00 36,500.00 36,500.00 36,500.00 
Depreciación  -7,300.00 -14600 -21900 -29200 -36500 
Intangibles 43,081.00 43,081.00 43,081.00 43,081.00 43,081.00 
Inversiones mobiliarias 
  
110,000.00 230,000.00 330,000.00 
Total Activos  S/.122,550.58   S/. 180,276.65   S/. 354,461.66   S/.529,545.42   S/. 703,743.06  
Pasivo corriente 
     
Cuentas por pagar CP 15,949.88 19,139.85 22,967.82 27,561.39 0.00 
Pasivo no corriente 
     
Cuentas por pagar LP 69,669.06 50,529.21 27,561.39 0.00 0.00 
Total Pasivos  S/.  85,618.94   S/.  69,669.06   S/.  50,529.21   S/.  27,561.39   S/.              -    
Patrimonio 
     
Capital 98,910.50 98,910.50 98,910.50 98,910.50 98,910.50 
Resultados acumulados 0.00 -61,978.85 11,697.09 205,021.95 403,073.53 
Resultado del ejercicio -61,978.85 73,675.94 193,324.86 198,051.58 201,759.03 
Total Patrimonio  S/.  36,931.65   S/. 110,607.59   S/. 303,932.45   S/.501,984.03   S/. 703,743.06  




16.13 Anexo N° 13 “Porcentaje de crecimiento de nuevos alumnos de nivel inicial y 
primaria de colegios privados” 
ALUMNOS MATRICULADOS EN EDUCACIÓN INICIAL, POR GESTIÓN  
   
PRIVADA, SEGÚN DEPARTAMENTO, 2008 - 2018    
(Miles de personas) 
  
Departamento 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
            
Total 335.728 346.232 366.87 384.733 462.026 476.931 479.66 477.848 462.041 476.435 
            
Amazonas  0.481 0.586 0.767 0.696 1.021 0.651 0.66 0.666 0.684 0.741 
Áncash 7.857 8.404 9.052 9.822 11.405 11.219 10.62 10.842 10.471 11.269 
Apurímac 0.685 0.724 1.094 1.093 1.335 1.384 1.528 1.594 1.417 1.568 
Arequipa 23.271 24.521 24.75 26.294 31.732 32.832 32.275 31.969 31.612 32.736 
Ayacucho 3.301 3.017 3.036 3.439 4.172 4.12 4.22 4.439 3.808 4.409 
Cajamarca 6.13 6.388 7.511 7.239 9.978 10.084 7.736 9.48 7.183 7.288 
Callao 18.093 18.901 19.501 20.33 22.634 23.125 23.714 24.121 23.131 22.791 
Cusco 8.09 8.091 8.185 9.369 11.075 12.294 12.61 13.269 12.79 13.276 
Huancavelica 0.798 0.933 0.693 0.596 0.954 0.7 0.695 0.832 0.827 0.851 
Huánuco 3.21 3.104 3.149 3.335 4.241 4.265 4.725 4.961 4.478 4.68 
Ica 11.096 10.964 11.611 13.05 15.085 15.79 15.775 15.137 14.949 15.368 
Junín 10.316 10.448 12.091 12.39 16.465 16.685 16.367 16.95 15.913 17.096 
La Libertad 20.347 20.829 22.319 20.692 28.317 27.707 27.696 27.591 26.024 26.039 
Lambayeque 14.801 14.551 16.584 19.181 25.108 24.585 23.505 23.08 21.393 21.823 
Provincia de Lima 1/ 166.858 172.435 179.753 187.869 214.803 227.578 231.233 226.341 223.138 229.165 
Región Lima 2/ 10.073 10.433 10.799 11.152 12.863 13.644 14.088 14.802 13.969 15.118 
Loreto 2.339 2.407 2.594 2.539 3.448 3.763 3.66 4.024 3.712 3.469 
Madre de Dios 0.501 0.71 0.883 0.965 1.293 1.086 1.186 1.086 1.075 1.344 
Moquegua 1.191 1.175 1.397 1.629 1.974 1.678 1.512 1.52 1.45 1.597 
Pasco 0.74 0.819 0.979 1.026 1.419 1.377 1.392 1.288 1.014 1.08 
Piura 16.141 16.523 18.782 19.284 26.618 25.972 28.517 27.033 25.393 27.406 
Puno 2.584 2.932 3.57 4.379 6.242 6.441 5.872 6.479 6.702 6.882 
San Martín 1.597 1.853 2.084 2.335 2.722 2.541 2.727 2.908 3.061 2.995 
Tacna 3.137 3.245 3.301 3.458 3.909 4.176 4.07 4.042 4.192 4.151 
Tumbes 1.315 1.472 1.532 1.742 1.886 1.997 2.026 2.012 2.244 1.854 
Ucayali 0.776 0.767 0.853 0.829 1.327 1.237 1.251 1.382 1.411 1.439 
                      
 
ALUMNOS MATRICULADOS EN EDUCACIÓN PRIMARIA, POR GESTIÓN    
PRIVADA, SEGÚN DEPARTAMENTO, 2009 - 2018   
(Miles de personas)    
   
Departamento 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
            
146 
 
Total  733.6  763.7  793.3  789.6  850.7  870.7  878.4  887.0  868.0  902.0 
            
Amazonas   0.9  0.7  0.8  0.6  1.2  1.3  1.3  1.5  1.5  0.9 
Áncash  18.9  19.6  20.2  20.3  21.1  21.4  21.6  21.7  21.6  22.7 
Apurímac  1.9  2.2  2.5  2.5  2.7  2.5  3.1  2.9  2.9  3.3 
Arequipa  48.2  50.8  50.7  51.8  55.8  55.1  54.9  56.7  56.5  58.3 
Ayacucho  6.9  6.9  7.3  7.3  7.8  7.7  7.9  8.6  7.9  8.2 
Cajamarca  11.8  11.8  11.6  11.0  13.1  12.4  12.0  13.1  12.3  12.6 
Callao  36.4  38.1  40.1  40.1  41.3  41.8  42.0  42.6  41.2  41.8 
Cusco  23.1  20.8  21.1  20.8  21.7  21.6  22.5  23.5  23.3  24.1 
Huancavelica  1.3  1.3  1.4  1.2  1.4  1.4  1.6  1.7  1.5  1.7 
Huánuco  8.6  8.9  8.6  8.3  8.9  8.8  9.7  9.7  9.1  9.7 
Ica  19.8  20.3  21.8  23.0  24.3  24.7  25.7  27.1  26.6  27.8 
Junín  25.9  24.9  26.9  25.3  27.4  28.5  28.9  30.1  29.5  32.2 
La Libertad  44.0  44.9  46.6  42.5  49.4  50.6  49.5  49.8  48.5  50.4 
Lambayeque  28.9  30.1  32.7  32.0  36.6  37.9  37.7  35.9  35.6  37.2 
Provincia de Lima 1/  351.2  372.7  386.8  390.7  413.8  428.7  430.4  430.7  422.2  435.1 
Región Lima 2/  21.7  22.8  23.6  23.0  25.2  25.0  27.2  28.8  26.6  29.7 
Loreto  9.6  9.3  9.5  7.5  10.0  10.3  9.2  9.2  8.8  9.1 
Madre de Dios  1.2  1.6  1.8  2.0  2.4  2.1  2.3  2.4  2.6  3.0 
Moquegua  3.0  3.0  3.1  3.1  3.2  3.4  3.4  3.4  3.4  3.4 
Pasco  2.1  2.2  2.4  2.4  2.5  2.4  2.6  2.8  2.5  2.6 
Piura  35.5  37.7  39.4  40.9  43.4  46.1  48.2  47.5  45.6  48.8 
Puno  15.4  16.0  16.7  15.1  18.5  18.4  18.1  18.6  19.0  20.2 
San Martín  3.1  3.6  3.6  3.8  3.9  3.3  3.6  3.7  4.0  4.3 
Tacna  9.2  7.9  7.9  8.3  7.8  8.0  7.4  7.0  7.1  7.1 
Tumbes  3.0  3.3  3.5  3.6  4.0  4.0  4.1  4.1  4.3  4.0 
Ucayali  2.1  2.3  2.7  2.4  3.2  3.2  3.4  3.8  3.9  4.1 
                      
1/ Comprende los 43 distritos que conforman la provincia de Lima.        
2/ Comprende las provincias de Barranca, Cajatambo, Canta, Cañete, Huaral, Huarochirí, Huaura, Oyón y Yauyos. 
    
Fuente: Ministerio de Educación  - MINEDU - Censo Educativo.  
       
 
Alumnos de Inicial y Primaria matriculados por año (Miles de alumnos) 
Años 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Inicial Provincia Lima 
 
166.9   172.4   179.8   187.9   214.8   227.6   231.2   226.3   223.1   229.2  
Primaria Provincia Lima 
 




 545.1   566.6   578.6   628.6   656.3   661.6   657.0   645.4   664.2  






           
% Crecimiento promedio   2.84%                 
 
